
MAHAN BUSINESS SCHOOL



 تصمیم هایی که شما در مذاکره
گیرید، میزان خوشحالی شما می

…در زندگی را نشان میدهد
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MAXIMIZERS 
& 

SATISFICERS

Kavehazimi_sh



Maximizers
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کلمه کلیدی
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...همیشه درحال مقایسه
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گزینه های مختلف 
...بدهید
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Maximizers landed BETTER jobs 
salaries were, on average, 

20% HIGHER felt WORSE about their 
jobs lend to be more DEPRESSED              

a lower satisfaction with life.
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PLAY-OFF  GAME
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حرکت حریف
دایره مربع

من
ت 

حرک یره
دا 6حریف 

6من 

10حریف

0من 

ربع
م 0حریف 

10من 

2حریف

2من 

استراتژی های 
بازی
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فقط دایره
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فقط مربع
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گریم بد
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تصادفی
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عصبانیت آرام
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کینه ای
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تلافی
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مذاکره نیازبه یک روند پویای دو طرفه دارد
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:مذاکره یعنی
یک سوار بر روی دو اسب 
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رفتار مشارکتی 
می تواند به اشتباه به عنوان ضعف خوانده شود

رفتار خشونت آمیز
Kavehazimi_shمی تواند باعث تلافی شود
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آیا همیشه باید مذاکره کنیم؟
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همواره مذاکره کردن از مذاکره نکردن بهتر است 
یا مذاکره  و اینکه وادار به ترک مذاکره شویم

است که در مهارت مذاکره  نکنیم، به معنای این
.قوی نیستیم
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            انسانهای موفــق دقیقــا
ید می دانند که در چه زمانهایی با

مذاکره کنند و در چه زمانهایی 

"نباید" 
...مذاکره کنند
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آیا از مذاکره لذت می برید؟
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منطق یا احساس؟
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در چه مواقعی 

"نباید " 
مذاکره کنیم؟
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وقتی ارزش زمان ما ازارزش خروجی . 1
.مذاکره بیشتر است
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فرصت های مذاکره. 1
هزینه تغییرات محیطی. 2
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زمانی که مذاکره یک پیغام نادرست . 2
. ارسال کند
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ال گاهی اوقات مذاکره کردن بر سر چیزهایی که نباید مذاکره کرد، پیغامهای نامطلوبی را ارس
.  می کند که نتیجه آن، مذاکره فرد مقابل برای چیزهای نامطلوب دیگر خواهد بود
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.وقتی هیچ گزینه جایگزین دیگری ندارید. 3
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.وقتی که ارزشهای متفاوت دارید. 4

Kavehazimi_sh



.زمانی که طرف مقابل  تصمیم گیرنده نیست. 5
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ورودی های مذاکره

.زمانی که طرف مقابل  تصمیم گیرنده نیست. 5
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.زمانی که طرف مقابل  تصمیم گیرنده نیست. 5



هیج رخدادی زمانی که فکر 
می کنید شروع می شود، 

.شروع نمی شود
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شما چه می خواهید؟. 1
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مبانی مذاکره
oمواضع

oموضوعات

oمنافع
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POSITION

ISSUE

INTERESTKavehazimi_sh



مواضع. 1
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منافع ما در مذاکرات ثابت است 
اما 

می توانیم مواضعبا تغییر 
.ممذاکرات را به نفع خود پیش ببری
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گرفتار مواضعدر دام 
نشوید
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موضوعات. 2
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.چالشها کمی و قابل مذاکره هستند✓
.چالشها دارای اولویت و دامنه هستند✓
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قیمت✓
شرایط پرداخت✓
تاریخ تحویل✓
حجم خرید✓
تاریخ بازپرداخت✓
سطح خدمات✓
تضمین عملکرد✓
قرارداد آینده/ تجارت ✓
تخفیف در قیمت✓
Kavehazimi_shجدول بندی زمانی✓



منافع. 3
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منافع
امیدها، ترس ها و نگرانی های 

.مذاکره کنندکان است
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کیفیت✓
ساختن روابط✓
حفظ روابط✓
اعتماد✓
سود✓
صرفه جویی در زمان✓
توسعه بازار✓
شهرت✓
کاهش ریسک✓
Kavehazimi_shبهره وری✓
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انواع منافع
منافع اساسی✓
منافع فرایندی✓
منافع رابطه ای✓
منافع ارزشی✓

Kavehazimi_sh



منافع اساسی. 1
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منافع فرایندی. 2
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نندمنافع فرایندی هم مثل سایر منافع در مذاکره می توا
مثبت و سازنده 

یا
مخرب و منفی 

.باشند
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منافع رابطه ای. 3
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منافع ارزشی. 4
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نفراول نفردوم

مواضع

منافع

چالشها
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Position(what)

I want to go a restaurant

Clean up your room

I want discount

Interest(why)

Show off my new style, 
ambiance, tired of cooking, fun

Health, Safety , Dicipline, 
Responsibility, on time

Be proud of my shopping, 
Secure, More benefit



چرا باید با من مذاکره کنند؟. 2
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ی اولین دلیلی که انسانهای بالغ به صحبتها
چراییشما گوش می کنند، دانستن  
.صحبتهای شماست

"سقراط"
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شما را نمی خرند،"چیستی"آدمها 

… شما را می خرند"چرایی"آنها  
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"دایره طلایی"
سایمون سینک
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“ I HAVE A DREAM ”
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"من یک کلید دارم"
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مردم با شما مذاکره نمی کنند،

:مگر آنکه باور کنند که 

کنیدکمکشما می توانید به آنها  

...برسانیدآسیبیا به آنها 
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جایگزین های شما چیست؟. 3
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BATNA
Best 
Alternative 
To a 
Negotiated 
Agreement
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...اگر به نتیجه نرسیدیم
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اولین چیزی که در آماده سازی باید در نظر 
ق بگیرید این است که اگر نتوانید به تواف

 !!!برسید، چه کاری انجام خواهید داد
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ZARIF RULE
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اگر شما بتنای قوی دارید 

"توانید  می" 
.مذاکره خود را با مربع شروع کنید
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بتنا مساله شخصی
!!!شماست
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نقطه ترک مذاکره
Walk Away Point
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Kavehazimi_sh

...آخرین حد تحمل



نقاط ترک مذاکره
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خط قرمز
را به طرف مقابل بگوییم؟
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نقطه3
ترک مذاکره
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ZOPA
Zone 
Of 
Possible 
Agreement

Kavehazimi_sh
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خریدار

فروشنده

حداقل حداکثر

حداقلحداکثر
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خریدار

فروشنده

ZOPA

حداقل حداکثر

حداقلحداکثر
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خریدار

فروشنده

ZOPA

حداقل

حداقل

حداکثر

حداکثر
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