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 ای )بله بگیر!(مذاکره حرفه ش:آموز نوانع 303 کد دوره:

 تاریخ پیشنهادی:  

 19:1۴تا  15:1۴از ساعت  - عصر –ها شنبهپنج

 تیرماه ۲9از تاریخ 

 مان:ز مدت
 ساعت  68

 حضوری و آنلاین همزمانهفت نیمروز، به صورت ساعت،  ۲8
 ساعت ویدیوی آموزشی تکمیلی ۴0بعلاوه 

 تعداد فراگیران: 

 نفر آنلاین 10نفر حضوری و  ۲0حداکثر 

 شرایط فراگیران: 

 علاقمند به یادگیری و با مشارکت مناسب در دوره

 بررسی انگیزه نامه کتبی یا صوتی و پذیرش در مصاحبه

 کاربست ۲0برای انجام ساعت در طی هفته  5صرف زمان حدود 

 شود.(درصد تخفیف می 10ریال )ثبت نام تا یک هفته قبل شروع دوره مشمول  ۷0.000.000 : دوره بهای

 چکیده دوره:

هر فرد در طول روز در حال مذاکره است. زیرا مذاکره گفتگوی مبتنی بر تبادل منافع است و ما بدون گفتگو و بدون تبادل 

تری برخوردار است و در نهایت موفقیت یک فرد و سازمان وکار از اهمیت ویژهتوانیم زندگی کنیم. اما مذاکره در کسبنمی

 زند. را رقم می

توان رو میاز این های نرم است که هم مهارت انسانی و هم مهارت ادراکی در آن کاربرد دارد.مهارت مهارت مذاکره یکی از

 نامید.« ابرمهارت نرم»آن را یک 

 بله بگیری! 1بازی آموزشی تا بارها و بارها  1۲کاربست،  ۴0پویش ذهنی،  15تکنیک اجرایی،  ۲۴گام فرآیند مذاکره،  ۴

 (:دانند می دوره این گذراندن از پس فراگیران) شناختی اهداف

  آشنا خواهید شد. مذاکرهبا 

  خواهید شناخترا  مذاکرهانواع. 

  را می آموزید.اصول و فنون مذاکره 

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

  توانایی تشخیص خواهید داشت.های مختلف مذاکرهبین 
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  آَشنا خواهید شد. کاربردی مذاکرهههای فنون و تکنیکبا 

 را در خودتان توسعه دهید. می آموزید چگونه مهارتهای مذاکره 

 (:توانند می دوره این گذراندن از پس فراگیران)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 

 نیمروزه است.(ساعت )سه جلسه  1۲این دوره شامل 

 سرفصل های اصلی هدف یادگیری مهارت نرم نیمروز

مذاکره  مذاکره اول 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 

   مذاکرهانواع 

  جایگاه مذاکره در مهارتهای نرم 

  هامعرفی مهارت 

مذاکره هم یک فرآیند است که ورودی هایی را از طریق  فرآیند مذاکره دوم

 فعالیت هایی به خروجی ها تبدیل می کند.

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

 شوند.

  آماده سازی برای مذاکره 

  ایجاد فضای مذاکره 

  مخاطب شناسی 

  نهایی سازی مذاکره 

 -یمتقاعدساز سوم

 یرگذاریتأث

 برای مذاکره

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

 کننده است. 

 چگگگگگونگگگگگی اسگگگگتگگفگگاده از اسگگگگتگگراتگگژی اثگگرگگگذار،

موثر،  تاکتیک های مذاکرهچگونگی شناسایی و استفاده از 

 .مدیریت مذاکرات استدر انطباق سبک ارتباطات خود 

توسعه  تیضرورت و اهملذا لازم است مذاکره کنندگان 

با  ، را درک کنند یو متقاعدساز یرگذاریتأث یهامهارت

 ، آشنا شوند یمتقاعدساز یو مبان میمفاه ف،یتعار

و  یرگذاریمختلف تأث ، ابزارها و تکنیکهایکردهایرو

 .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

 یمتقاعدساز
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 مهارت های نرم مورد نیاز مذاکره: –ب 

 ساعت )سه جلسه نیمروزه است.( 1۲این دوره شامل 

 سرفصل های اصلی هدف یادگیری مهارت نرم نیمروز
 ارتباط موثر چهارم

 

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

 پارازیتها و خطاهای ادراکی مانع ارتباط موثر هستند.

 

  ارتباطاتفرآیند 

 5 تکنیک ارتباط موثر 

 خطاهای ادراکی 

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

نتایج و عملکردها در قالب یک جلسگگه یا سگگخنرانی اسگگت. 

یان برخی از موارد  یه و فن ب یه، سگگگاختار ارا زمانبندی ارا

 کلیدی در ارایه می باشد.

  کات مهم در ارایه سگگگاختار ارایه و ن

 موثر

 اثربخشی ارایه 

در  زبان بدن ششم

 مذاکره

ارتباطات غیرکلامی در ارتباطات انسگانی سگهم مهمتری از 

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

 ابزار بهبود ارتباطات است.

 کاربرد زبان بدن در ارتباط موثر 

 زبان بدن در اعضای مختلف بدن 

 استفاده از زبان بدن در مذاکره 

 مدیریت تعارض هفتم

 در مذاکره

عارض  بل توجهی دارای ت قا به میزان  کاری  های  محیط 

 هستند و یک مهارت مهم مدیریت این تعارضات است.

  مدل توماس کیلمن 

 سبک سنجی تعارض برای افراد 

  عوامل موثر بر شناخت 

 

 رفتاری مهدی دکتر :دوره  مدرس

  شرکت آرشانیک آوید و مدرس دانشگاهمدیرعامل 

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

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

 .امیرکبیر

 رفتار سیستم و مدیریت وسال سابقه کار و تدریس مرتبط با  ۲۲دارای مدیریت و  شاورم. 

  هیات مدیره هولدینگ ، هیات مدیره مفیدراهبرمرکز آموزش مدیریت دولتی، مپنا، گروه صنعتی بهشهر، مدرس این دوره در

، بانک ملی، انجمن حسابداران خبره ایران مرکز آموزش ،سازی ایران، رفاه گستر، جامعه حسابداران رسمیدارویی برکت، خانه

 .خصوصی بیمه ایران و بیش از یکصد شرکت

 اطلاعات تماس و همراهی:
 

 
 


