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·
باشداي میمذاکرات حرفهبهتسلطبرايي لازمهادانستنتیوهامهارتافزایشکارگاهایناصلیهدف·
آشنایی با تعاریف مذاکره، مراحل مذاکره، اصول و آداب مذاکره·
کنندگانهاي مذاکره، انواع  و خصوصیات مذاکرهانواع نقش·
هاي مذاکراتیآشنایی و مقابله با حیله،استفاده از عوامل اساسی مذاکرهمذاکره،نحوه شروع·

وهاشرکتکارشناسانومدیرانویژهبطوولیگیردمیبردرراوسیعیطیفکارگاهاینمخاطبین·
.باشدتواندمیبازرگانیوتولیديصنعتی،هايسازمان

دركحـد درانگلیسـی زبـان دانسـتن ودانشگاهیمختلفهايرشتهدرکارشناسیمدركداشتن·
شدهبیانمطالب

تعریف مذاکره- الف
آشنایی با تعریف مذاکره·

آشنایی با کلید واژه هاي مهم مذاکره·

ایجاد یک معیار عینی مورد توافق همه براي شروع بحث·

تعریف انواع مذاکره- ب
آشنا شدن شرکت کنندگان با دو نوع مذاکره خوب و بد·

دو نوع مذاکره رسمی و غیررسمی ،آشنا شدن شرکت کنندگان با·

نقاط قوت و ضعف هر کدام از آنها·

تشریح مراحل مذاکره- پ
آشنایی با سه مرحله پیش مذاکره ، مذاکره و پس مذاکره ·

نقاط ترك مذاکره·

افراد اطلاعات، دستورکار پنهان، فشار خاص، ائتلاف، (تشریح برخی از ورودي هاي مذاکره جهت برگزاري موثر جلسات ·
...)مختار، مانع، موثر، انواع بلوف و 

مذاکرات حرفه اياصول - ت

آشنایی با چهار اصل مذاکرات حرفه اي ·

آشنایی با چگونگی ایجاد روابط انسانی بعنوان شرط اول اجراي مذاکره حرفه اي·

خلاصه اي از سیلابس

پیشنیازها

مخاطبین

اهداف دوره
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)حذف نقاط تیزگفتار و ایجاد ارتباط بهتر ( ·

.تعیین بهترین جمله که رابطه انسانی را حفظ می کندکارگاه عملی·

آشنایی با تکنیکهاي تشخیص منافع به جهت جلوگیري از موضع گیریهاي  نابجا در مذاکرات·

آشنایی با نحوه رسیدن به نیاز طرف مقابل و درك تفاوت گفتار با ذهنیات·

چگونگی پیدا کردن راه حلهاي مختلف و نحوه ارائه آنها ·

گونگی استفاده از معیارهاي عینی در مذاکرات تشریح چ·

تعیین بهترین جمله مبتنی بر مذاکره اصولیکارگاه عملی·

جدول مقایسه اي مذاکرات خوب و بد·

تشریح برخی از دامهاي مذاکرات·

آداب مذاکرات- ث

آشنایی با نحوه قرارگذاشتن ، حضور و ورود به محل·

نشستننحوه انتخاب محل براي نشستن و انواع ·

تفاوت انواع صندلی ها و میزها با هم·

نحوه پوشش و مواردي که بایستی رعایت شوند·

آداب پذیرایی شدن و پذیرایی کردن·

نحوه حمایت همکار·

انواع نقشهاي مذاکره-ج

آشنایی با انوع نقشهایی که در مذاکرات ایفاء می گردند·

چگونگی رعایت اصل تعادل کمی در مذاکرات·

اصل حمایت همکار در مذاکراتچگونگی رعایت·

آشنایی با حیله و ترفند انسان خوب ، انسان بد و نحوه برخورد با این حیله·

انواع مذاکره کننده-چ

آشنایی با خصوصیات مذاکره کنندگان تازه کار ، با تجربه و خبره·

)سئوالی 30و 100تستهاي ( تعیین سطح مذاکره کارگاه عملی·

مورد تعریف سنتی مذاکره کننده هاي با تجربه و خبرهرفع سوء تفاهمات در ·

انواع شخصیت مذاکره کنندگان-خ

ENNEAGRAMآشنایی با خصلتهاي افراد ذهنی ، حسی و حرکتی از دیدگاه ·

آشنایی باخصلتهاي افراد درونگراوبرونگرا                                                     ·

تعیین سبک مذاکرات شرکت کنندگان در جهت اشنایی با نقاط قوت و ضعف هرسبک و نحوه برخورد کارگاه عملی·

با سبک مخالف در جهت ایجاد تعامل بیشتر 
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تعیین خصلت برونگرایی و درونگراییکارگاه عملیبرگزاري ·

نحوه شروع مذاکرات-د

نحوه شروع مذاکرات با توجه به شخصیت مقابل ·

از سئوالات باز و بسته براي شروع و خاتمه مذاکراتچگونگی استفاده ·

استفاده ازعوامل اساسی مذاکره-ذ

چگونگی استفاده از تن گفتار براي ابراز مفهوم·

شناخت تن گفتار هاي مهم در طرف مقابل و ارائه واکنش مناسب به آن ·

اصول و قواعد گوش دادن فعال·

از سوء تفاهماتنحوه نگاه کردن به جهت انتقال انرژي و دوري·

چگونگی استفاده و درك صحیح تر مفاهیم در موقعیتهاي مختلف·

نکات مهم در مذاکرات-ر

روال منطقی حصول به یک قرارداد از دستورجلسه تا قرارداد·

آشنایی با بایدها و نبایدهاي مذاکره جهت کاهش خطاهاي ناشی از اشتباهات·

اي باید داشته باشدفاکتورهایی که یک مذاکره کننده حرفه -ز

آشنایی با خصوصیات یک مذاکره کننده حرفه اي و آنچه که باید در خود ایجاد کند·

حیله هاي مذاکراتی-ژ

حیله مذاکراتی که امکان دارد از سوي طرف مقابل بر علیه ما انجام شود24آشنایی با ·

.حیله ها استفاده نمی شوددر مذاکره اصولی از این نحوه برخورد با حیله هاي مذاکراتی با تاکید بر این مطلب که ·
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کنندگان در این دوره گواهینامه تکمیل دوره را به زبان انگلیسی از گروه آموزش و شرکت

.تحقیقات دتما دریافت خواهند نمود

مدت زمان برگزاري
)ساعت16( روزه 2: کارگاه آموزشی 

http://www.detma.ir/Registration.pdf:دریافت فرم ثبت نام

يـا ديگـر   گروه دتما آمادگي دارد اين كارگاه 
ــرتبط   ــوعات مــ ــورت  موضــ ــه صــ را بــ

و منطبـق بـا حيطــه   )InHouse(سفارشـي 
.مايدنكار سازمان شما در محل شما برگزار 

براي كسب اطلاعات بيشتر در اين زمينه بـه  
: آدرس اينترنتي زير مراجعه فرماييد

http://www.detma.ir/sefareshi.htm

پس از برگزاري هر کارگاه بسته آموزشی مربوطه 
آماده ارائه به ... وCDشامل فیلم کارگاه، جزوات، 

جهت اطلاعـات بیشـتر بـه    .باشدان میمندعلاقه
:آدرس اینترنتی زیر مراجعه فرمایید

http://www.detma.ir/mostanadat.htm

مشاورین گروه دتما آمادگی دارند تا در 
حیطه موضوعات این کارگاه، براي رفع 
مشکلات و موانع به وجود آمده در 

. پروژه شما نقش مشاور را ایفا نمایند
توانید در این در صورت تمایل می

خصوص با گروه آموزش و تحقیقات 
دتما تماس حاصل فرمایید

گواهینامه پایان دوره

http://www.detma.ir/Registration.pdf
http://www.detma.ir/sefareshi.htm
http://www.detma.ir/mostanadat.htm
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غوثیمحمدحسینمهندس

سازمان مدیریت صنعتی- موخته مدیریت اجراییدانش آ

)سال10بیش از (المللی سابقه مشاوره در مذاکرات بین·
فنون و هنر مذاکرهدوره اصول800به برگزاري بیش از تجر·
مدرس همکار آقاي دکتر حیدري پدر مذاکره ایران·
تا بحال1383بسپار از سال موسس و مدیرعامل و عضو هیات مدیره کارخانه صنعتی موج اندیشه نوین ·
تا بحال1386عضو هیات مدیره گروه صنعتی قالبسازان دنا موج از سال ·
1383مدیر بازرگانی و نماینده مدیریت شرکت صنعتی بقا بسپار تا سال ·
1378مشاوره مذاکرات حرفه اي تجاري از سال ·

:سوابق تدریس

دورهبرگزاريمکان دورهمکان برگزاريدورهمکان برگزاري

1IMQ1شرکت هولدینگ سیمان اسپندار35بیمه البرز

10اروتوف3پیک برتر6بیمه ایران

1مپنا1مرکز انفورماتیک ایران6بانک کشاورزي

1بهمن موتور1)بستنی میهن(گروه میهن 2بانک سامان

4مدیریت ایرانانجمن 1)کیا موتور(شرکت اطلس خودرو1بیمه نوین

2مگاموتور1شرکت رنوپارس1سایپا

150سایر دوره ها2شرکت مادیران10سایپا یدك

1به توتال2سازمان عمران شهرداري تهران6ایران خودرو

1شرکت نفت پاسارگاد3شرکت ملی نفت ایران
مرکز آموزش و تحقیقات 

صنعتی
20

1شرکت گاز سوزان2بانک تجارت3شرکت پاکشو

1سایپا پیستون1بانک مرکزي1همکاران سیستم

1تاپکس4موسسه ماهان1هنکل آلمان

2شرکت سپاهان باطري1شرکت داروسازي اکسیر1پیام همشهري
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:موارد آموزشی 

1382تا سال 1378از سال ( CSM )مدرس دوره هاي فروش و بازاریابی و سنجش رضایت مشتري - 1
تا کنون 1382مدرس دوره اصول و فنون مذاکره از سال - 2

:کتب علمی 

)انتشارات رسا(کتاب اصول فنون و هنر مذاکره با نگرش بازار ایران -1
)در دست ویرایش( دام ها و بازیهاي مذاکره - 3

:سابقه همکاري با موسسات و سازمانهاي آموزشی در زمینه مذاکره

نام موسسهردیفنام موسسهردیف

شرکت ایوازمهر9سازمان مدیریت صنعتی1

موسسه نوین پارسیان10دانشگاه علوم و فنون مازندران2

شرکت رادمان11مرکز آموزش و تحقیقات صنعتی ایران3

انجمن مدیریت ایران12دانشکده مدیریت دانشگاه تهران4

آلمانTUV NORDشرکت 13)سبا (ایران شرکت توسعه مدیریت 5

14شرکت خدمات علمی صنعتی تهران6
شرکت توسعه مهندسی بازارگستران آتی 

(Tmba )

شرکت پیشگامان15موسسه ماهان7

)وستا(شرکت تجارت گستران آتا 8

:مسلط به مباحث

فروش و بازار یابی و طراحی برنامه استراتژیک بازاریابی -1
آنالیز ریسک تجاري و مذاکرات مربوطه-2
( Data Gathering )روشهاي جمع آوري داده ها -3
ISO 9001-2008سیستم هاي مدیریت کیفیت و ممیزي -4
سنجش رضایت مشتري-5
مدیریت تحول و مدیریت دانش-6
مدیریت منابع انسانی-7


