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هدف

هدف اين درس ارتقاء توانمندي دانشجويان در مذاكره به عنوان يكي از مهمترين و كليدي ترين مهارت هاي مورد استفاده يك مدير در عرصه هاي
مختلف زندگي حرفه اي و شخصي مي باشد. در اين درس ضمن معرفي اصولي كه در هر مذاكره در هر سطحي بايستي رعايت گردد فنون (تاكتيك
هاي) مختلف مذاكره نيز تشريح مي گردد. افزايش توانايي مخاطبين براي مديريت و هدايت يك مذاكره از طريق ايجاد آمادگي قبلي براي حضور در هر
به موارد ابزارها صرفا  اين  استفاده در حين مذاكره صورت مي پذيرد.  قابل  ابزارهاي مختلف  و همچنين شناساندن  تحليل شرايط)  و  (تجزيه  مذاكره 
و متقاعدسازي  ابزارهاي  احساسات،  مديريت  سخنوري،  تن،  زبان  فعال،  (شنيدن  كلامي  هاي  مهارت  نظير  فردي  ابزارهاي  و  نبوده  محدود  تاكتيكي 

ابزارهاي نفوذ در فرد مقابل) را نيز در بر مي گيرد.

Role Playing in a) براي ارتقاء كيفيت درس از ابزارهاي بصري نظير فيلم هاي آموزشي و همچنين نقش آفريني هاي حرفه اي حوزه مديريت
case Study) نيز بهره گيري مي شود.

سرفصل درس

�هفته اول و دوم
         آشنايي با تعاريف مختلف مذاكره

         آشنايي با مواردي كه نبايستي مذاكره كرد
         آشنايي با سبك هاي مختلف رفع تعارض

         اشنايي محدوديت هاي و موانع فرهنگي و اجتماعي ايرانيان در مذاكرات
         تشريح اهميت مهارت هاي كلامي و ارتباطي در فرآيند مذاكره
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         تشريح اركان يك مذاكره اصولي و علمي
         موارد كمك آموزشي مورد استفاده

o       بخش هايي از فيلم "۱۲ مرد خشمگين"

o       فيلم "برقراري ارتباط موثر"

هفته سوم و چهارم
         معرفي اصول علمي مذاكره

BATNA معرفي         
         تشريح قواعد و نكاتي كه رعايت آنها به پياده سازي بهتر اصول مذاكره كمك مي كند

         مذاكره رقابتي و مذاكره برنده برنده
         موارد كمك آموزشي مورد استفاده

o       بخش هايي از فيلم "مذاكره كننده"

o       بخش هايي از فيلم "بعد از ظهر سگي"

o       فيلم "چگونه ديگران را به تصميم گيري ترغيب كنيم"

هفته پنجم و ششم
         بررسي زبان تن (Body Language) و علائم چهره(Facial Expressions) و نقش آنها در مذاكره

         فنون مذاكره
o       فنون جوانمردانه مذاكره

o       فريب ها و نيرنگ ها (فنون ناجوانمردانه در مذاكره) 
         موارد كمك آموزشي مورد استفاده

TED فيلم زبان تن از مجموعه فيلم هاي       o

هفته هفتم و هشتم
         بررسي اصول ششگانه چالديني در نفوذ در ديگران

         تاثير فرهنگ در مذاكره با ديگران
         تشريح فرآيند يك مذاكره و نحوه كسب آمادگي براي يك مذاكره

o       قبل از مذاكره
o       حين مذاكره

o       بعد از مذاكره
         مديريت احساسات در مذاكره

         تشخيص و نحوه مواجهه با دروغ و نقش آن در پيشبرد مذاكرات
         موارد كمك آموزشي مورد استفاده

o       فيلم "چگونگي مواجهه با ايرادها و بهانه ها"

o       بخش هايي از سريال "به من دروغ بگو"

o       بازي "مذاكره استخدامي" يا بازي مذاكره "پيمانكار كارفرما" در قالب يك مطالعه موردي از قبل ارائه شده

منابع اصلي درس

محمدرضا شعبانعلي، فنون مذاكره، اصول، كاربردها، ترفندها، انتشارات نص،
محمد جواد نائيجي و محمدرضا حسوميان (مترجم)، نوشته ري ج لولكي، براس بارن، ديويد م. ساندرس و جان منيتون، اصول و

فنون مذاكره، نشر اختران

 

©2010 Ent.ut.ac.ir. All Rights Reserved




