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!چشم انداز عالی آدمهای عالی می خواهد



No
Image

افتد متقاعد کردن دیگران در سه سطح اتفاق می



No
Image

شامل کاهش مقاومت خواهد بود:سطح اول

ازاستفادهباکهباشیدداشتهانتظارهموارهنبایدشما

یکی.هیددتغییررادیگراننظربتوانیدمتقاعدسازیتکنیک

کاهشتواندمیداردوجودبخشایندرکهدستاوردهاییاز

تاشمااگر.باشدماهایدیدگاهبرابردردیگرانمقاومت

است،درستکهدانیدمیداریدقبولراخودباورحداین

کندکمکشمابهتواندمیمتقاعدسازیتکنیکبخشایندر

یتمسئولشویدحاضرخودنزدیکانواطرافیاننظردرکه

.بگیریدعهدهبرراخودتصمیم



No
Image

شامل متابعت و پذیرش بیرونی است:سطح دوم

بلمقافردکهمعناستاینبهاین

وکندمیقبولراشماحرف

وپذیردمیهمراشماخواسته

انهدفتانجامدرشمابهنتیجهدر

بادروناما.کردخواهدکمک

آنیاواستمخالفشماتصمیم

کهزمانی.استنپذیرفتهرا

هبسازمانیرفتارهایازصحبت

متابعتازبسیاریآید،میمیان

مختلفهایپیرویهمچنینوها

تاهگرفتگروهمدیرانازکارکنان

گروهایندردیگرهایبخش

گرفتخواهدقرار



No
Image

!استدرونیباورهایتغییر:سومسطح

رقراوالدینومدیرانازبسیاریعدهتوجهموردبخشاین

طحساینبهافرادکهزمانیمدیریت،ادبیاتدر.استگرفته

ود،شگفتهمدیرآنهابهاینکهجایبهمعمولارسید،خواهند

میافراداین.شودمیشناختهسازمانرهبرعنوانبه

.دهندتغییرهمراافراددرونیباورهایتوانند



شمابهصولااین.استبرد-بردوموثرتوافقبهدستیابیبرایکلیدیمفاهیمازمذاکرهدرمتقاعدسازیاصول❖
قاعدمتخودپیشنهاداتپذیرشبرایراآنهامقابل،طرفنگرانی هایونیازهابهتردرکباتامی کنندکمک
استشدهآوردهمذاکرهدرآنهاازاستفادهبرایکاربردیروش هایومتقاعدسازیاصولادامه،در.کنید

چرا این اصول موثر هستند؟

آنها به . این اصول با توجه به روانشناسی رفتار انسان و تعاملات اجتماعی طراحی شده اند

شما کمک می کنند اعتمادسازی کنید، نیازهای طرف مقابل را درک کنید و پیشنهادات خود را 

.به نحوی مطرح کنید که قابل پذیرش باشد



اصل شناسایی نیازها و منافع مشترک چیست؟

.تمرکز بر پیدا کردن نیازهای واقعی و منافع مشترک طرفین

چگونه؟

.پرسش های باز بپرسید تا انگیزه ها و اولویت های طرف مقابل را درک کنید

.راه حل هایی ارائه دهید که به نیازهای هر دو طرف پاسخ دهند

چرا موثر است؟

.افراد زمانی راحت تر متقاعد می شوند که پیشنهادات شما نیازهایشان را برآورده کند



اصل اعتبار و اعتمادسازی چیست؟ . ۲

.ایجاد اعتماد و اعتبار در مذاکره از طریق ارائه اطلاعات دقیق و شفاف

چگونه؟

.اطلاعات و مستندات قابل اعتماد ارائه دهید
.سابقه و تجربه مرتبط خود را بیان کنید

.وعده هایی دهید که قابل تحقق باشند

چرا موثر است؟

.طرف مقابل به شما به عنوان یک فرد حرفه ای و قابل اعتماد نگاه خواهد کرد



اصل متقابل چیست؟. ۳

.افراد معمولاً تمایل دارند وقتی چیزی دریافت می کنند، در مقابل چیزی بدهند

چگونه؟

.در ابتدا یک امتیاز کوچک بدهید و سپس انتظار داشته باشید طرف مقابل نیز امتیازی بدهد

.نشان دهید که انعطاف پذیر هستید و در عوض از آنها نیز انعطاف پذیری بخواهید

چرا موثر است؟

.این اصل حس تعهد متقابل ایجَاد می کند



اصل توافق تدریجی چیست؟. ۴

ابتدا روی مسائل ساده تر و نقاط مشترک توافق کنید و سپس به 
.موضوعات چالش برانگیز بپردازید

چگونه؟

مذاکره را با بحث در مورد مواردی که احتمال توافق 
.بیشتری دارند، شروع کنید

.با پیشروی در مذاکرات، مسائل پیچیده تر را مطرح کنید

چرا موثر است؟

توافق های کوچک اولیه به ایجاد اعتماد و همکاری کمک می کند و 
.احتمال توافق نهایی را افزایش می دهد



اصل کمیابی چیست؟. ۵

.افراد معمولاً تمایل بیشتری به مواردی دارند که احساس کنند کمیاب یا محدود هستند

چگونه؟

ز این تخفیف فقط برای امرو"مثلاً )پیشنهادات خود را به زمان یا منابع محدود متصل کنید 
"(.معتبر است

.مزایای منحصربه فرد پیشنهاد خود را برجسته کنید

چرا موثر است؟

.ایجاد حس فوریت و ارزش بیشتر برای پیشنهاد شما



اصل توافق اجتماعی چیست؟. ۶

.افراد معمولاً از دیگران برای تصمیم گیری الگو می گیرند

چگونه؟

.از نمونه های موفقیت های قبلی یا رضایت مشتریان استفاده کنید

.نشان دهید که دیگران قبلاً از پیشنهاد شما بهره مند شده اند

چرا موثر است؟

.   حس اطمینان به تصمیم گیری را در طرف مقابل تقویت می کند



اصل قدرت و نفوذ چیست؟. ۷

.داشتن موقعیت یا دانش ویژه ای که شما را در مذاکره برجسته می کند

چگونه؟

.مهارت ها و تخصص خود را در زمینه موضوع مذاکره نشان دهید

.از داده ها و آمار دقیق برای پشتیبانی از استدلال های خود استفاده کنید

چرا موثر است؟

.افراد تمایل بیشتری به پیروی از افرادی دارند که نفوذ یا تخصص دارند



اصل هماهنگی و انسجام چیست؟. ۸

.افراد تمایل دارند به تصمیمات و تعهدات قبلی خود پایبند باشند

چگونه؟

.از طرف مقابل بخواهید در ابتدا به مسائل کوچک تر متعهد شوند

.با یادآوری تعهدات قبلی، آنها را به سمت پذیرش پیشنهادات جدید هدایت کنید

چرا موثر است؟

.افراد به دلیل نیاز به انسجام رفتاری، تمایل دارند به تعهدات خود عمل کنند



اصل خلاقیت و انعطاف پذیری چیست؟. ۹

.ارائه راه حل های جدید و خلاقانه که نیازهای طرفین را به طور کامل برآورده کند

چگونه؟

.در صورت رد یک پیشنهاد، گزینه های جایگزین ارائه دهید

به جای مخالفت با درخواست های طرف مقابل، سعی کنید آنها را به شکل دیگری اجرا 
.کنید

چرا موثر است؟

.برد ایجاد می شود-حس همکاری و یافتن راه حل های برد



اصل همدلی و درک متقابل چیست؟. ۱۰

.نشان دهید که احساسات و نگرانی های طرف مقابل را درک می کنید

چگونه؟

"(.می فهمم که این موضوع برای شما مهم است"مثلاً )از زبان همدلانه استفاده کنید 

.به دغدغه های آنها گوش دهید و پاسخ مناسبی بدهید

چرا موثر است؟

طرف مقابل احساس می کند که مورد احترام و درک قرار گرفته است



نکات تکمیلی برای موفقیت در متقاعدسازی

.تمام اطلاعات و پیشنهادات خود را پیش از مذاکره آماده کنید:آماده باشید✓

.در زمانی مذاکره کنید که طرف مقابل آماده و مشتاق باشد:زمان مناسب را بشناسید✓

تفاده از ارتباط چشمی، حرکات دست و حالت بدن برای انتقال پیام های مثبت اس:زبان بدن✓

.کنید

.یداگر مذاکره به سمت بن بست رفت، استراتژی خود را تغییر ده:انعطاف پذیر باشید✓
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