
مجموعه آموزشی 
مھارت ھای حرفه ای

مھارت در مذاکره

علی فاخر
١٣٩٩
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ای حرفه ھای مھارت ر ایمجموعه ی  ر ھ ھ و  ج
:اين مجموعه شامل فايل ھای زير است•
مھارت نوشتن گزارش مھندسی. ١•
مھارت شرکت در جلسه. ٢•
بازديد.٣• مھارت ي. ز ر ب ھ
مھارت عکاسی در بازديد. ۴•
مھارت ارائه شفاھی. ۵•

کا۶ انشنا ت ا مھارت روانشناسی کار.۶•
مھارت در پوشيدن لباس مناسب. ٧•
مھارت مذاکره. ٨•

.دارد»  مھارت مذاکره«يعنی   ٨فايل حاضر به مبحث



ش آغا ا .  مذاکره از کودکی آغاز می شودذا

3
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



وقتی که از والدين خود می خواستيد وقت بيشتری برای 
ذ ل ش . بدھند، شما در حال مذاکره بوديدبازی در کوچه

4
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



ن الد ا مذاکره با والدينذاک
برای وقت 
بيشتر
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مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 



مھندسی کارھای در یمذاکره ھ ی  ر ر  ر 

بهخصوص• و مھندسان ھمه برای مذاکره برای ھمه مھندسان و به خصوص  مذاکره
.متداول استمديران پروژه ھای مھندسی

:مثال•
مذاکره برای مبلغ قرارداد•
ممذاکره برای دفاع از کار انجام شده• ج ر ز ع بر ر
مذاکره برای اثبات نظريات خود•

6
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



چيست؟ ر چيمذاکره

ھستند درگير مذاکره در طرف دو دوحداقل اين اين دو . حداقل دو طرف در مذاکره  درگير ھستند
.طرف ممکن است دو فرد يا دو سازمان باشند
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مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 



چيست؟ مذاکره
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

ر چي

بين خواسته ھای طرفين تعارض
داردمذاکره وجود .وجود داردمذاکره
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چيست؟ مذاکره
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

ر چي

طرفين، خواستهھای بين تعارض وجود ينبا ر ی  و  رض بين  ب وجو 

.مذاکره صحنه جنگ و زورآزمايی نيست
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سخن آخر برای مذاکره

.ھدف مذاکره استثمار طرف مقابل نيست
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



تبديل مذاکره به صحنه جنگ

١٣٩۶مجلس قانونگذاری اوگاندا، مھر 11



مجلس ترکيه
١٣٩٧

12
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



13

١٣٩٧مجلس ترکيه، بھمن
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



ا ک ا ا ل ا
14

پارلمان اوکراين
مھارت ھای حرفه ای١٣٩١

١٣٩٩علی فاخر، 



مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 

ا ک ا ا ل ا
15

پارلمان اوکراين
١٣٩٩فروردين 



مھارت ھای حرفه ایمجلس ايران16
١٣٩٩علی فاخر، 



چيست؟ مذاکره
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

ر چي

رسيدن برای گفتگو صحنه مذاکره صحنه گفتگو برای رسيدن مذاکره
.به توافق به نفع طرفين است ع
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چيست؟ مذاکره
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

ر چي

زيربناي مفھوم برای کنند م مذاکره که کسانی که مذاکره می کنند برای مفھوم زيربنايی کسان
.  آماده  ھستند“ پذيرش يا مخالفت"مذاکره يعنی 
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برای رسيدن " داد و ستد"آمادگی برای
.  به توافق در مذاکره لازم است
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



چيست؟ ١٣٩۵يقه درانی معاون امور مجلس وزير جھاد کشاورزی، مذاکره ر چي

مذاکره يک بحث 
حيثيتی نيستث

که اگر برنده يا
بازنده شويم، 
معنوی ویفشار ر 

ويژه ای داشته 
. باشدباشد
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چيست؟ مذاکره
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

ر چي

نبايد شودحيثيتیمذاکره تند برخوردھای موجب و . و موجب برخوردھای تند شودحيثيتیمذاکره نبايد 

نماينده تھران در مجلس21



مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 

شود تند برخوردھای موجب نبايد . مذاکره نبايد موجب برخوردھای تند شودمذاکره

فرياد در مجلس22



چيست؟ مذاکره
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

ر چي

صحنه ودادنمذاکره استگرفتنامتيازات امتيازات .امتيازات است گرفتنامتيازات و دادنمذاکره صحنه
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نباشند گريزان مذاکره از جوان .مھندسان جوان از مذاکره گريزان نباشندمھندسان
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



من اصلا حوصله جر و بحث را به اشتباه  نگوييد که 
نيست.ندارم بحث و جر معنی به .مذاکره ي. ارم ی جر و ب  ره ب  . ا
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 

.از مذاکره نترسيد
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مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 

مذاکره از آقايان از بيش جوان ھای ره خانم ا ن از  ي ی جوان بيش از آ م ھ
.حرفه ای گريزان ھستند
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چيست؟ ر چيمذاکره

میشود اشاره اينجا در که دارد قواعدی . مذاکره قواعدی دارد که در اين جا اشاره می شودمذاکره
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



چمذاکره چيست؟

شخ ز گ زن از خش مذاکره بخشی از زندگی روزمره شخصی ذاک
. وحرفه ای  است و بايد به آن عادت کرد
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



از که میشناسد را تجربهای با افراد مولف افراد با تجربه ای را می شناسد که از مولف
آنھا ھر مذاکره ای را . مذاکره لذت می برند

که نند ا فه الش ت ف يک فرصت و چالش حرفه ای می بينند که ک
. بايد آن را به خوبی انجام دھند

مرحوم دکتر حيدری30



جرج برناردشاو اگرچه مذاکره با احمق ھا به گفته ق جچ
به نتيجه نمی رسد ولی ما در کار حرفه ای حق 
و کنيم فرض احمق را مقابل طرف که نداريم که طرف مقابل را احمق فرض کنيم و نداريم

. مذاکره را ترک نماييم
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



32



و است ای حرفه مقابل طرف کنيد ی  و فرض ر  بل  ر  ي  رض 
.توانايی  بالا در مذاکره دارد
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مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 

ا خ ذاک ن اين نوع مذاکره سخت است ا
ولی توافق در آن برای يک 

34

.آدم حرفه ای ممکن است



راشتباھات کليدی در مذاکره ر ی ي ب

ف ظ ت گا از ديدگاه  دکتر ظريفا
با( حرفهای کننده مذاکره تجربه۴٠يک )سال )سال تجربه۴٠يک مذاکره کننده حرفه ای با(
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دکتر ظريف در حال سخنرانی در دانشگاه اميرکبير

.  دانشگاه اميرکبير در اينترنت در دسترس استTEDxمشروح سخنرانی دکتر ظريف در
36



مذاکره۴ در کليدی راشتباه ر  ی  ي ب 
از ديدگاه  دکتر ظريف

تا• کشورھا بين مذاکرات از اعم مذاکرات ور  تمام ر بين  ز  م  ر  م 
مذاکرات حرفه ای در محيط ھای کاری و حتی 

زيادی ھای شباھت خانوادگی و شخصی مذاکرات شخصی و خانوادگی شباھت ھای زيادی مذاکرات
.دارند

ذ اشتباه کليدی زير ۴برای يک مذاکره خوب بايد از•
) :١٣٩٨ظريف،(پرھيز کنيم م )(پ
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مذاکره۴ در کليدی راشتباه ر  ی  ي ب 
از ديدگاه  دکتر ظريف

ف١• ه د گ ا ذاک ا ادله مجادله جای مذاکره را می گيرد و به حرف .١•
طرف مقابل گوش نمی کنيم که او را بفھميم بلکه 

ق گوش می کنيم که تناقض حرف ھای او را پيدا گ
م.کنيم
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



مذاکره۴ در کليدی راشتباه ر  ی  ي ب 
از ديدگاه  دکتر ظريف

اتکا به  پيش فرض ھای  خودمان داريم در . ٢•
ل ق ف ط ف حالی که بايد بر اساس حرف ھای طرف مقابل ل

قبل از مذاکره بايد اطلاعاتی از طرف .قضاوت کنيم م
مقابل داشت ولی نبايد فقط بر اساس اطلاعات قبلی 

کرد .مذاکره ر .ر 
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مذاکره۴ در کليدی راشتباه ر  ی  ي ب 
از ديدگاه  دکتر ظريف

تفکر بر اساس برد يا باخت در مذاکره داريم . ٣•
فقط درحالی که فقط يک برنده يا يک بازنده در ل

ممذاکره نداريم بلکه گاھی ھر دو می بازيم و  م
گاھی برد در يک .  گاھی ھر دو طرف می بريم

نبايد پس است، باخت از بيشتر ضررش ي مذاکره ب ز ب  پس  ر  ررش بي ر 
.فقط به برد فکر شود
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مذاکره۴ در کليدی راشتباه ر  ی  ي ب 
از ديدگاه  دکتر ظريف

پيش بينی منفی يک اشتباه بزرگ در مذاکره . ۴•
ش ش ق ث . است زيرا خودش باعث تحقق خودش می شودش

پيش بينی بايد از اين نوع پيش بينی که به  ع
.  مشھور است پرھيز کرد خودکام بخش
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

ول• دارند ھم با زيادی تفاوتھای مذاکرات انواع انواع مذاکرات تفاوت ھای زيادی با ھم دارند ولی •
در . شباھت ھای بسياری ھم بين آن ھا وجود دارد

ه ا ن فقا ذاک ا ع داختهنکات پرداخته نکات عمومی برای مذاکره موفق اين جا به
.می شود
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

مذاکره• ھدف :تعيين :تعيين ھدف مذاکره•

ھدف تيم خود را قبل از شروع مذاکره مشخص •
.کنيدکنيد

حداقل ھا و حداکثرھای مورد انتظار از مذاکره را از •
.قبل با  مشورت ھمکاران مشخص کنيد
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

ھدف مذاکره . ھدف مذاکره لزوما توافق نيست•
.  رسيدن حداکثری به اھداف از پيش تعيين شده استث

م.پس اھداف خود را بايد مشخص کنيم پ
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

مقابل• طرف با ارتباط :برقراری :برقراری ارتباط با طرف مقابل•

ايجاد ارتباط مثبت با افراد بخش •
است مذاکره از کنيد.مھمی سعی ر  ز  ی  ي.ھ ی 

در ابتدای مذاکره و حتی در حين 
ھای عبارت و کلمات مذاکره  کلمات و عبارت ھایمذاکره

.  دوستانه به کار ببريد
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

گاھی از توانايی ھا و نکات مثبت طرف مقابل بدون •
ق .اغراق و صادقانه صحبت کنيدغ

گاھی . اسامی افراد طرف مقابل را به خاطر بپرسيد•
د کن خطا نا ه ا ھا . آن ھا را به نام خطاب کنيدآن
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

نگرش شما نسبت به طرف مقابل،  لحن شما را •
گذ ث . تعيين می کند و برروی نتيجه مذاکره اثر می گذاردذ

.بنابراين نگرش مثبت داشته باشيد
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

بودن• خوب :شنونده :شنونده خوب بودن•

يک مذاکره کننده حرفه ای بايد شنونده ای خوب •
ب خ کند ن قطع ا ان ديگ ف ح باشد وصبور باشد، حرف ديگران را قطع نمی کند، خوب صب

.گوش می کند و پس از فکر کردن پاسخ می دھد
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

فرد يک کند، م صحبت امان ب مقابل طرف اگر حتی اگر طرف مقابل بی امان صحبت می کند، يک فرد حت
.حرفه ای صبر می کند تا در فرصت مناسب پاسخ دھد
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

کسانی که بی امان 
کنند، م صحبت می کنند، صحبت
اغلب خيلی زود 
ن ش ه تخليه می شوند تخل

و حرفی در ادامه 
.مذاکره ندارندذ
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

:حفظ ادب و خوش رويی•

باشيد دب ه ذاک ھد قابل ف ط به ادب ادب به طرف مقابل ھم .در مذاکره مودب باشيد•
البته آنقدر مودب نباشيد که احساس . سرايت می کند

اشا ش خ ا .ھمواره خوش رو باشيد.صميميت از دست برود
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

بودن• صبور و :آرام :آرام و صبور بودن•
ھرگز . يک مذاکره کننده حرفه ای آرام و متين است• م

ھم چنين صبور است و عجله . عصبانی نمی شود
.ندارد .ار

عجله برای رسيدن به نتايج در مذاکره موجب •
ش .مشکل می شودشکل

.در ضمن زود قانع نشويد و با عجله رضايت ندھيد• ع
52

مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

مقابل• طرف :شناخت :شناخت طرف مقابل•
ربسياری از مذاکرات به دليل شناخت ناکافی از طرف • ز ی يل ب ر ز ری ي ب

برای انجام مذاکره بايد . مقابل، به توافق نمی رسد
مقابل طرف انگيزهھای و خواستهھا نيازھا، از نيازھا، خواسته ھا و انگيزه ھای طرف مقابل از

باخبر شويد
لل ق ف ش طلا فقط نبايد فقط به اطلاعات و پيش فرض ھای قبلی البته•

خوب است سوالھای خود را شفاف از .اتکا کرد
.طرف مقابل بپرسيد
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

مقابل طرف نکردن :ضايع نکردن طرف مقابل:ضايع

اگر طرف مقابل شما حرف فنی خيلی نادرستی زد يا 
يد نيا يش به جه ھيچ به گفت غ د .  حتی دروغ گفت، به ھيچ وجه به رويش نياوريدحت

.حرمت طرف مقابل را نگه داريد
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

. داريم» پل طلايی«در مذاکره مفھومی به نام •
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

يک داستان خيلی قديمی  چينی می گويد اگر دشمن به •
گذشت خانها ل از ک له ا شما حمله کرد و از پلی بر روی رودخانه ای گذشت، ش

؛ چون وقتی دشمن پل پشت سرش را خراب نکنيد
بداند ديگر راه برگشتی ندارد، انرژی و تلاشش 

در . برای شکست دادن شما مضاعف خواھد شد و ن ربر
.عوض برويد و پل پشت سرش را از طلا بسازيد 
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

خواست• اگر تا بسازيد طلا از را دشمن سر پشت پل پل پشت سر دشمن را از طلا بسازيد تا اگر خواست •
عقب نشينی کند، احساس کند که حتی عقب نشينی 

ت ا افتخا طلا ل . روی اين پل طلايی افتخار استا
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

نه تنھا نبايد طرف مذاکره مان را ضايع کنيم، بلکه •
بپوبايد کمک کنيم که او خطايش را آبرومندانه  بپوشاند  برو ر يش و يم ي ب

. و بتدريج عقب نشينی کند
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مھارت ھای حرفه ای
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

مذاکره• در جلو به رو :نگاه :نگاه رو به جلو در مذاکره•

ھميشه به کارھا و موضوعاتی که پيش •
چيزھاي به نه کنيم نگاه است آينده در روی مان در آينده است نگاه کنيم نه به چيزھايی رویمان

.که پشت سرمان است
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

يادآوری خطاھای گذشته طرف مقابل می تواند مفيد •
ن ا ط ا اش . نباشد و روابط را بد کندن
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

حل• راه يافتن و مشترک مشکل :طرح :طرح مشکل مشترک و يافتن راه حل•

موضوع مذاکره را با طرح مشکل مشترک شرح •
بهدھيد مشترک مشکل حل برای ما که کنيد القا القا کنيد که ما برای حل مشکل مشترک به .دھيد

.مذاکره آمده ايم
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

مشکلات و اختلاف طرفين در مذاکره با ھمکاری و •
ش ل . ھمفکری حل می شودف
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

خلاقيت برای حل مشکلات از ويژگی ھای 
است خوب مذاکرهکننده يک .  اصلی يک مذاکره کننده خوب استاصل
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

ل ف ھم فکری در حل•
مقابل طرف :مشکلات طرف مقابل:مشکلات

برای حل مشکل طرف مقابل •
پيشنھاد و کنيد پيدا حل ھراه ي و پي ا  ل پي را 

.بدھيد
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

باشيد• :منصف :منصف باشيد•

از نگاه طرف . تمام منافع را برای خود نخواھيد•
مقابل طرف حقوق و کنيد نگاه مساله به ھم مقابل ھم به مساله نگاه کنيد و حقوق طرف مقابل مقابل

.را ھم در نظر بگيريد

65
مھارت ھای حرفه ای
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

سازمان• امانت :حفظ :حفظ امانت سازمانی•

نبايد در . ما در مذاکره نماينده سازمان خود ھستيم•
بگوييم بد خود سازمان .مورد سازمان خود بد بگوييممورد
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موفق مذاکرهی برای نکته قچند و ر  ی  ی  چ  بر

توافق• کردن :عمل :عملی کردن توافق•

ھر گاه در مذاکره به توافق رسيديم، بايد توافق ھا •
بنويسيم خوب خيل تضمينرا امکان صورت در در صورت امکان تضمين .را خيلی خوب بنويسيم

.ھا برای پای بندی به توافق ھا مشخص شود
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مھارت ھای حرفه ای
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مذاکره در بدن رزبان ا ر  ن  ن ب زب

گذا تاث ذاک ت ا ا .  زبان بدن مھم است و بر مذاکره تاثير می گذاردز
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مذاکره در بدن رزبان ا ر  ن  ن ب زب

ق لش شث به پشت برای مثال .به نحوه نشستن دقت کنيد
.  نشانه خشونت و قدرت استتکيه دادن ن ري و و
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



زبان بدن در مذاکره
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

.تمايل بدن به جلو نشانه توجه است
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مذاکره در بدن رزبان ا ر  ن  ن ب زب

بودن، سينه به دست به سينه بودن،دست
ی  .نبود اعتماد به نفس را تداعی می کند ی
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مذاکره در بدن رزبان ا ر  ن  ن ب زب

ا ث افکا انگ ق ش  .تماس چشمی مستقيم بيانگر افکار مثبت استا
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مھارت ھای حرفه ای
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مذاکره در بدن رزبان ا ر  ن  ن ب زب

و ت ا مذاکره ادامه به علاقه بيانگر باز چھره باز بيانگر علاقه به ادامه مذاکره است و چھره
ھم چنين چشمان باز و حالت مھربان نشانه 

ا ش .متقاعد شدن استتقا
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مھارت ھای حرفه ای
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مذاکره در بدن رزبان ا ر  ن  ن ب زب

ش ذ ا ادگ آ نشانه از ت دست باز نشانه آمادگی برای پذيرش د
.گزينه ھای مختلف است
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مذاکره در بدن رزبان ا ر  ن  ن ب زب

ن نشا ان افکگذاش .است تفکرگذاشتن دست زير چانه نشان دھنده 
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زبان بدن
در مذاکره

نشان شدن ه خيره شدن نشان خي
 تمرکزدھنده 
.است
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١٣٩٩علی فاخر، 



مذاکره در بدن زبان
مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 

ر ا ر  ن  ن ب زب

ش ل بازی کردن با قلم يا موبايل نشان قل
.در مذاکره استعدم تمرکزدھنده ز ر رم ر
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دارد زيادی انواع مذاکره در بدن .زبان ار ی  واع زي ر ا ا ر  ن  ن ب .زب

.برخی زبان بدن خاص خود را دارند
78

مھارت ھای حرفه ای
١٣٩٩علی فاخر، 



مذاکره مورد در آخر رسخن ور  ر  ر  ن 

مذاکره کننده خوب بايد تمام تلاش خود را 
ل ا فظ ا ذاک د ش برای پيشبرد مذاکره با حفظ اصول ا

استانداردھای واخلاق حرفه ایارزشھای ی ھ یرز ر یوق ر
.  انجام دھدفنی 
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مھارت ھای حرفه ای

١٣٩٩علی فاخر، 



خسته نباشيدش
رعلی فاخر ی
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