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 91 کلیات و هادیدگاه مفاهیم،فصل اول: 

 تعریف مذاکره

 

96 

 موضوع و هدف مذاکره

 

91 

 مذاکره د یل

 

90 

 مذاکره اشکال

 

90 

 انواع اساسی مذاکره

 

91 

 توافق در مذاکره

 

91 

 منافع در مذاکره

 

91 

 سینرژی در مذاکره

 

38 

 های اصلی مذاکرهویژگی

 

38 

 یند مذاکرهآفر

 

38 

 عناصر مذاکره

 

39 

 انواع مذاکره بد

 

32 

 گیریمبتنی بر موضعمذاکره 

 

32 

 مذاکره سخت

 

31 

 مذاکره نرم

 

31 

 های مذاکره خوبویژگی

 

31 
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 31 مذاکره در تعارض مدیریت: فصل دوم

 28 چیست؟ تعارض

 29 تعارض زمینه در مختلف هایدیدگاه

 سنتی دیدگاه

 

29 

 انسانی روابط دیدگاه

 

29 

 تعاملی دیدگاه

 

23 

 تعارض انواع

 

23 

 تعارض فرآیند

 

23 

 بار تعارضپیامدهای زیان

 

21 

 پیامدهای سازنده تعارض

 

21 

 های مدیریت تعارضشیوه

 

21 

 21 مذاکره هایسبکفصل سوم: 

 دو مفهوم اساسی

 

18 

 پنج اصل نفوذ در دیگران

 

18 

 های مذاکرهسبک

 

13 

 ایسه بازی مذاکره

 

12 

 های رفتاری در مذاکرهانواع سبک

 

11 

 بُرد - سبک رفتاری موفق در مذاکره بُرد

 

16 
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 زنیترفندهای مذاکرات در رویکرد چانه

 

16 

 11 مذاکرات در ارتباطی هایمهارت: فصل چهارم

 مهارت سخن گفتن

 

16 

 های کلامی و رفتاری افراد دیداری یا بصریویژگی

 

11 

  های کلامی و رفتاری افراد شنیداریویژگی

 

11 

 های کلامی و رفتاری افراد لمسی یا اظساسیویژگی

 

11 

 های کلامی و رفتاری افراد منطقیویژگی

 

11 

 های ارتباط کلامیهم در مهارتنکات م

 

10 

 مهارت گوش دادن مؤثر

 

68 

 ارتباط غیرکلامی )زبان بدن(

 

63 

 11 جلسات مدیریتفصل پنجم: 

 جلسه تعریف

 

08 

 تشکیل جلسه

 

08 

 جلسه انواع

 

09 

 ریزی و کنترل جلسهمراظل برنامه

 

03 

 هاآن و وظایف جلسه ارکان

 

02 

 توجه جهت تشکیل جلساتبلمسائل اا

 

01 

 دستور جلسه

 

01 
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 جلسهصورت

 

01 

 طرز برخورد با پیشنهادات در جلسه

 

01 

 چه واتی را باید برای تشکیل جلسه تنظیم کنیم؟

 

01 

 چه مکانی را برای جلسه انتخاب کنید؟

 

06 

 برانگیختن بحث

 

06 

 راهنمای برانگیختن بحث

 

01 

 ای مشکلهوفصل مواعیتظل

 

01 

 جلسات و مشکلات موانع

 

01 

 12 زمان مدیریتفصل ششم: 

 مدیریت زمان در فرآیندهای مذاکرات

 

11 

 تأثیر شرایط و عوامل مواعیتی بر مذاکره

 

11 

 ریزی جلسات و مذاکراتگذاری در برنامههدف و هدف

 

16 

 بندی امور مذاکرات و جلساتاولویت

 

11 

 رتفویض اختیا

 

11 

 غاصبان زمان

 

10 

 )پارتو( 08/38اصل 

 

10 
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 982 استرس مدیریتفصل هفتم: 

 استرر چیست؟

 

981 

 ، روانی و رفتاریجسمانیعلائم 

 

981 

 981 کار در استرر هایریشه شناسایی

 981 کرد؟ ظذف خود زندگی از را استرر توانمی چگونه

 986 ظد از کمتر استرر

 986 چیست؟ افراد برای استرر بهینه سطح فهمید نتوامی چگونه

 986 استرر کاهش هایراه

 981 استرر کاهش و پیشگیری جهت  زم بایدهای

 980 کرد؟ اداره بهتر را استرر توانمی چگونه

 980 کنید؟ ایجاد توانیدمی تغییری چه کنید مشخص

 980 هشکا استرر به را خود هیجانی و عاطفی هایواکنش شدت

 981 .کنید تعدیل استرر، به را خود بدنی هایواکنش بیاموزید

 981 .دهید افزایش را خود بدنی ذخایر

 998 .کنید ظف  را خود عاطفی - هیجانی ذخایر

 998 استرر رساندن ظداال به برای  زم بایدهای

 999 استرر فردی: کنترل فشارهای روزمره

 999 اندازهاگوشپشت استرر مدیریت
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 993 ندارند هامسئولیت واگذاری به چندانی میل که کسانی استرر مدیریت

 993 نامنظم افراد استرر مدیریت

 992 هااارچ استرر مدیریت

 992 مداخله مدیریت

 992 نوین آوریفن

 991 همکاران مزاظمت

 991 هامزاظمت سایر

 991 اکرهمذ در تفاهم و توافقفصل هشتم: 

 939 پیشنهاد ارائه

 932 زمان آوردن دست به برای تأخیر

 931 نهایی توافق

 931 نهایی پیشنهاد ارائه در ااطعیت

 931 توافق به رسیدن

 931 نهایی توافق یابر مناسب زمان

 936 توافق مستندسازی

 936 کرد؟ مذاکره نباید مواردی چه در

 931 اسلام در مذاکره و گفتگو احکام و مذاکره در قیاخلا هایجنبهفصل نهم: 

 928 مذاکره در غیراخلاای رفتارهای انگیزه
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 928 مذاکره غیراخلاای فنون

 923 اسلام در مذاکره و گفتگو اظکام

 923 گفتار در صداات

 923 اسرار ظف 

 922 اعتمادسازی

 921 متقابل اظترام

 921 اسلام در آراستگی اهمیت

 921 مذاکره در فرهنگفصل دهم: 

 919 مذاکره در فرهنگی میان مسائل

 913 فرهنگی گروه سه در مذاکره سنتی هایفرضپیش

 912 آداب پر و آداب کم هایفرهنگ

 911 فرهنگ ای یه چهار مدل

 916 هافستد دیدگاه از فرهنگ

 911 هافستد دیدگاه از فرهنگی هایارزش ابعاد

 911 مذاکره در مؤثر فرهنگی مؤلفه 98

 911 مذاکره در حقوقی ملاحظاتفصل یازدهم: 

 916 مجدد مذاکره از مختلف نوع سه

 916 ارارداد از بعد هایمذاکره



 فهرست  /  04

 

 

 

 
 

 
 

 

 

 
 

 

 910 ارارداد طول در مذاکره

 911 ارارداد چارچوب از خارج مذاکره

 968 ارارداد عقد زمان در مهم نکات

 962 منابع




