
  

 

اصول و فنون مذاکرهآموزش   
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دکتر بهزاد ازسوی آقای تدریس 

خواهد بود  صابری  

 

 

اصول و فنون بین  پایه بر آموزش

 .باشد می المللی مذاکره

 

 :مزایا

 زبان به دوره در شرکت گواهی اعطای

 انگلیسی

  اختصاصی گواهی کد اختصاص
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

 یبرا یبرا ر،یو ناگز یابزار ضرور کیموارد  یاریمتداول، و در بس یاز ابزارها یکی« مذاکره» ،یاجتماع یدر زندگ

خود گرفته تا شرکتها و موسسات و دولتها و  یو حرفه ا یشخص یتحقق اهداف است. از تک تک انسان ها در زندگ

 نیکنند. بر ا یاز ابزار مذاکره استفاده م ریبه ناگز ای اریبه اخت یو در سطوح یهمه به نوع یالملل نیب یسازمان ها

جمع  کی ندگانیخود و چه به عنوان نما یاهداف شخص یهستند؛ چه برا« مذاکره کننده»اساس، همه انسان ها 

  .دولت( کی ایسازمان  کی ایصنف  کیند بزرگتر )همان

هنر شده است. اگرچه  کیدانش و  کیمهارت،  کیبه  لیتبد یگریاز هر زمان د شیجامعه امروز، مذاکره ب در

با  ییاست، اما آشنا یفرد اتیخصوص ریکماکان تحت تاث یگرید یکننده همانند هر امر انسانمذاکره کی تیموفق

  .برخوردار است یفراوان تیفنون، مهارتها و دانش مذاکره از اهم

کنندگان با اصول شود. در بخش اول، شرکت یارائه م گریکدیحاضر، در دو بخش مجزا اما مرتبط با  یآموزش دوره

بخش،  نیشوند. مطالب ارائه شده در ا یدر مذاکره آشنا م« مطلوب جهیحصول نت» یبرا ییمذاکره موفق و روش ها

است.  یو بلکه ضرور دیشود، مف یم مذاکره ندیفرآ کیوارد  یو با هر موضوع یکه در هر سطح یهر فرد یبرا

مذاکرات  نیتر دهیچیو چه در پ یروابط شخص طهیمذاکرات در ح نیمطالب چه در ساده تر نیدانستن و احاطه بر ا

مذاکره »از متد  یریبخش، ارائه مطالب، با الگوگ نیدارد. در ا تیکاربرد و اهم یالملل نیب ای یدر عرصه تجار

که بعدتر  یشود. طرح یو ارائه م ی( طراح1981)در سال  یوری امیلیو و شریراجر ف شترکم یبرساخته «یاصول

با قرار گرفته است. « پروژه مذاکره دانشگاه هاروارد»در حوزه مذاکره از جمله  یعلم یاغلب کتب و طرح ها یمبنا

 اتیمنطبق با تجرب زیو ن یعلممنابع  ریاز سا یریمطالب ارائه شده در موارد مختلف با بهره گ یحال، محتوا نیا

مخاطب ارائه  یو آشنا برا یرانیا یبا نگاه قیو مصاد میشود مفاه یشده، و تلاش م لیتکم ایمدرس دوره اصلاح و 

 .شود

 ایو  یمذاکرات تجار لی)از قب تردهیچیمذاکرات پ ندیدر فرآ یکیو تکن یبخش دوم، به نکته ها و موضوعات فن در

 یبر موضوعات شتریبخش ب نیا ی. محتوامیپرداز یشود م یمنته« سند» کیبه  دی( که به طور معمول بایالملل نیب

( و نگیمتن در مذاکرات )درفت ینحوه کار بر رو ،نوع از مذاکرات نیا ندیفرآ یو ساختار یمسائل شکل لیاز قب

حقوق  ای یمل نی)در پرتو قوان یحقوق یمذاکرات با جنبه ها ییمحتوا یجنبه ها نیکنش بمختلف آن، برهم یجنبه ها

از لحاظ ساختار مذاکرات و  یالملل نیو ب یاسیبا مذاکرات س یمذاکرات تجار نیموجود ب یالملل(، تفاوت ها نیب

 بود. میتوافق و مانند آن متمرکز خواه سنادا تیوضع

 سیلابس روز اولخلاصه 

 اصول مذاکره
 سیلابس روز دومخلاصه 

شکلی و بایسته های ؛ «قرارداد»به « توافق»تبدیل 

 در مذاکرات پیچیده فنی

مذاکره در زندگی اجتماعی )از زندگی شخصی تا  -

 مذاکرات کلان میان دولتها(

 چه زمانی نباید مذاکره کرد -

 خودداری از ورود به مذاکره .1

 کوتاه آمدن و پذیرش .2

 میز مذاکرهترک  .3

 ترک موقت مذاکره به عنوان تاکتیک .4

 چهار رویکرد در مذاکره -

 مذاکره اصولی -

 )نسبت مواضع با منافع(تمرکز بر منافع ضرورت  -

 «مساله»با « افراد»تفکیک بین  .1

 «مواضع»به جای « منافع»تمرکز بر  .2

 یمتنمذاکره اهمیت  -

زبانی و فرهنگی مذاکره با طرف های چالش های  -

 خارجی

و روش های تکامل آن تا تبدیل به متن  متن اولیه -

 نهایی

 واحد وارد کردن نظرات متفاوت طرفها در متن .1

 پانوشت ها  .2

 پیوست ها .3

  کنش آنهاو برهمدو فاز مستقل مذاکرات  -

 خصوص موضوعات( فاز مذاکرات محتوایی )در .1

 فاز مذاکرات حقوقی  .2

 چالش های فاز حقوقی مذاکرات  .3
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 ابداع گزینه هایی برای انتفاع متقابل .3

 ضرورت تمرکز بر معیارهای عینی و مشخص .4

خطوط قرمز در مذاکرات )کف محاسن و معایب  -

 مطالبات(

 «مذاکراتی بهترین جایگزین توافق» -

معیار بهتری « بهترین جایگزین»چرا دانستن  .1

 نسبت به خط قرمز است؟

 «بهترین جایگزین»ضرورت شناخت کامل از  .2

برای بازبینی مستمر بزنگاه هایی تعبیه  .3

 مواضع

توان با « جایگزین توافق»رابطه بین  .4

 مذاکراتی

بهترین جایگزین »روش شناخت و ایجاد  .5

 «توافق

« بهترین جایگزین توافق»از ضرورت آگاهی  .6

 برای طرف مقابل

ضرورت توجه به نقش عنصر زمان در فرآیند  .7

 مذاکره

 توافق و عدم توافق به مثابه یین و یانگ  .8

 تکنیک هایی برای مقابله با سرسختی طرف مقابل -

 « جودوی مذاکرات» مفهوم .1

متن »استفاده از ظرفیت میانجی )روش  .2

 «(واحد

 مواجهه با روش های ناجوانمردانه طرف مقابل -

 مذاکره در خصوص قواعد بازی  .1

و  برخی از متداول ترین تکنیک های متقلبانه .2

 روش مقابله با آنها

)ارائه اطلاعات دروغ، ابهام در  فریبکاری ▪

صلاحیت فرد طرف مذاکره، تردید در نیات 

 واقعی(

)موقعیت پراسترس، حملات  جنگ روانی ▪

 (شخصی، بازی پلیس خوب و بد، تهدید

)خودداری از مذاکره،  تاکتیک های فشار ▪

تقاضاهای حداکثری نامعقول، تقاضاهای 

فزاینده، بهانه عدم پذیرش از سوی 

رییس/همکار/موکلین، تاخیر عامدانه، 

 «یا همین یا هیچ»تاکتیک 

تقسیم موضوعات مذاکره سنجی و مطلوبیت امکان -

 به بخش های جداگانه 

تاثیر و تاثر موضوعات مختلف در یک بسته  .1

  (مکعب روبیکمذاکراتی )

استفاده از ظرفیت کارگروه ها، گروه های  .2

 کارشناسی و ...

 استفاده از ظرفیت نشست های غیررسمی .3

به دست گرفتن کنترل )مکان، زمان، دستورکار،  -

بندی ارائه متن پایه، ارائه متن صورتجلسه یا جمع

 مذاکرات در هر مرحله(

برخی تفاوت ها میان مذاکرات تجاری با مذاکرات  -

 سیاسی و بین المللی 

آشنایی با خصوصیات مذاکرات چندجانبه بین  -

 المللی
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