
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 این کتاب الکترونیک شامل چیست و برای چه کسی نوشته شده؟ 

اولین قدمی که برای حل کردن بخش قابل توجهی از مشممک    . اولین قدم شممسا ممت این کتاب  
 دارید.ارتباطی خود با بقیه افراد)ا اتید، دانشجویان، هسکاران، بیساران و ...( برمی

های  مدیران کسپانیصمجتت  م مت و د  ا ماتیگیرید حاصمل تجربیا  آنچه شمسا در ایججا یاد می
اتکا  باای در ارتباطا  و مذاکره ا مت. فتالیت حرفه   مابقه و ما    40بیش از   مجسوع  باالسللی  بین
های این مهار  های ارتباطی  ترین چالشایم تا شممسا را با مهمدر این کتاب برآن بودهاین تجربه    بر 

 تر باشید.ها، توانسجدآشجا کجیم به این امید که در پایان، در حل آن

 

 چرا ایججا هستید؟           

توانید از آنها ارتباط با ا ماتید دچار مشمکل هسمتید و نسی  یدانشمجو در برقرار شماید به نجوان یک 
 کسک بگیرید.

شماید به نجوان یک پششمک یا دارو ماز، در انتقا  میاهیم به بیساران و  مایر هسکارانتان چالش دارید  
 خورید.بست میو مدام به بن

گذار به  با  مرمایه یاخوبی مدیریت کجید  توانید تیم خودتان را به  شماید به نجوان یک کارآفرین نسی
 مشکل خوردید.

 

 

 

 

 

 

 

 

 مقدمه



 

 

 

م که هر مخاطب در انتهای این کتاب علاوه بر اینکه موضوعات جدیدی یمطمئن هست
ها مسائل خودش تواند به کمک آنسرنخ های متعددی دارد که می  است،  گرفتهرا یاد  

است.  باشید که زحمت زیادی برای این کتاب کشیده شدهدر نظر داشتهرا حل کند.  
کنید  لطفا با خواندن دقیق آن و همچنین به اشتراک گذاشتن آن با کسانی که فکر می

کتاب    ن یا  ان در انتشار دانش کمک کنید.نیازمند این اطلاعات باشند، به سهم خودت
به صورت جداگانه    دیتوانیشده که شما م   نیتدو  یبه نحو  کیالکترون را  هر فصل 

  ر یو تصاو   نیبه عناو  ینگاه  یاست که ابتدا به صورت کل  نیما ا  هی. توص  دیمطالعه کن
در کمتر  که  این آخر    یو نکته  دیو در مرحله بعد به دقت هر فصل را مطالعه کن  دینداز یب

ساعت   ک یاین  بعد از    اما مسلما    دیرا مطالعه کن  بوکیا  نیا  دیتوانی ساعت م  کیاز  
 بود. دیآدم سابق نخواه

 

 

 

 

 تهیه شده در                                                                 

 تولید محتوای سورناآکادمی  دپارتمان

 

 

 

 

 

 

 مقدمه



 

 

 
 

 ( 1)صیحه    هسه چیش د ت به د ت هم داده تا شسا شکست بخورید   فصل صیر: 

  

            

 ( 5)صیحه     ارتباطا  موثر فصل یک: 

 ( 6)صیحه     بخش او : ارتباط موثر چیست؟            

 ( 7صیحه  )  بخش دوم: چرا برقرار کردن ارتباط موثر اهسیت دارد؟            

 ( 8)صیحه   های آن: آشجایی با ارتباط موثر و ا تیاده از تکجیکومبخش              

       

 ( 17)صیحه    مذاکره  فصل دو: 

 ( 18)صیحه    چیست؟مذاکره بخش او :             

 ( 21)صیحه   مهم ا ت؟مذاکره بخش دوم: چرا             

 ( 23)صیحه   ؟مذاکره کجیم : چگونهومبخش              

 

        

 ( 28)صیحه    شبکه  ازی : وم فصل     

 ( 29)صیحه    چیست؟شبکه  ازی بخش او :         

 ( 29)صیحه    چرا مهم ا ت؟شبکه  ازی بخش دوم:         

 ( 30)صیحه    ؟کجد کار می چگونهشبکه  ازی : ومبخش          

 

ها رفصل  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ترین خواهیم درباره اصلیپیش از آنکه آستین خودمان را بالا بزنیم و وارد مشکلات شویم، می
 سوالی که داریم صحبت کنیم: 

می و ... نیاز به تلاش بسیاری دارد اما ایجاد تی"چرا برقراری ارتباط موثر با بیمار، استاد، هم
 فتد؟" ایک رابطه پرتنش به سادگی و بدون هیچ تلاشی اتفاق می

 توانیم به آن بدهیم: ترین پاسخی که میساده 

 تر از خراب کردن آن است." " چون ساختن یک ساختمان خیلی سخت

راحت تر از ساختن   یک سازه،  خراب کردنتر سوال بپرسیم: چرا  اما اگر باز هم بخواهیم دقیق
 است؟  آن

 "چون خراب کردن نیاز به استراتژی ندارد" 

 

 

 ( مه چیز دست به دست هم داده تا شما شکست بخورید)هفصل صیر
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رسیم. قانونی ها را کنار هم خلاصه کنیم، به یک قانون میاما اگر بخواهیم تمام این صحبت

 به نام آنتروپی!

 

قانون آنتروپی یک تتریف بسیار  اده  ایقانون آنتروپی در زندگی اجتسانی و حرفه          
نظسی دارد و به  ست آن جهان به صور  ذاتی تسایل به بیدارد:  

   کجد.حرکت می 

 

می الان  متوجه  پس  موثر، بتوانیم  ارتباط  برقرارکردن  چرا  که  شویم 
 اختن یک خانه و در کل ایجاد نظم، تا این حد دچار چالش ا ت.  

ها این ا ت که مت شی شوند و به اهدافشان  و ذا   یستم   پایه زیرا  
 نر جد.  

 

 

 ( مه چیز دست به دست هم داده تا شما شکست بخورید)هفصل صیر
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 پس ما چه کار باید بکجیم؟  

فکری  باید  مسئله  این  حل  برای 
و   ا ب  بکجیم  با  مجتظر  واری 

نباشی  که    .م  یید  بدانید  باید 
مسئولیت حل مشک تسان با خود  

آ تیجسان را باید بالا بشنیم    ما ت.
حل برای  بکجیم.  و  کاری  مسئله 

 باید بدانیم که موفقیت تجها و تجها در گرو هسکاری و مشارکت ما با هسدیگر ا ت.  

 

 اما چگونه؟ 

 

در این ایبوک قرار ا ت با نگرش یک رهبر یا لیدر به مسائل ارتباطی نگاه کجیم. اما چرا یک  
ترین!(  طح برقراری  ارتباط یک رهبر با اطرافیانش، بالاترین و )خین رهبر؟ به دلیل ایجکه  

 ا ت.   ارتباط

 

 

 کجد؟ یک رهبر چگونه با دیگران ارتباط موثر برقرار می            

ای تشویق و تحریک کجد که در را تای یک  تواند افراد را به گونها ت که می رهبر کسی  
 رهبری: هجر برانگیختن افراد برای هسکاری کردن با هسدیگر ا ت.هدف مشترک حرکت کججد.  

 

 

 

 ( مه چیز دست به دست هم داده تا شما شکست بخورید)هفصل صیر
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 تتریف دیگری از رهبری، هجر نیوذ در دیگران برای کسک کردن به آنها ت. 

 ! اید اگر به کسی نیوذ کجید که به هدف خودتان بر ید، رهبری نکرده یادتان باشد،  

 

 اما چرا برقراری ارتباط موثر  تا این حد دشوار ا ت؟             

. باید چجد تا پارامتر را با هم در نظر چون با پدیده پیچیده ای به نام انسان  ر و کار داریم
مهار     3در ادامه این ایبوک قرار ا ت با    بگیریم و از افراد شجاخت مجا ب داشته باشیم 

ها ا تیاده  یم و در نهایت یاد بگیریم که چگونه از آن و اهسیت آنها آشجا بشو  ارتباطی کلیدی 
 . کجیم 

 

 

 

 

 

 !صبر کجید 

ای که برای نوشتن این کتاب صرف شده، هیچ ارزشی ندارد اگر شسا را به تسام زمان و انرژی
پر م: آیا مقصد و مقصد دلخواهتان نر اند. اما به نجوان نویسجده این  وا  را از شسا می

  دانید؟ هدف خودتان را می

مطالبی که در فصل بتد خواهید خواند شاید برای شسا آشجا باشجد اما فراموش نکجید شسا  
کجید پس مطالب فصل  خورید که برایتان آشجا هست اما توجهی نسیدقیقا از جایی ضربه می

های  ی نسلیاتی کردن تکجیک نحوه بتد را به دقت مطالته کجید و  تی کجید حین مطالته  
 ارتباط موثر را برر ی کجید.

 

 ( مه چیز دست به دست هم داده تا شما شکست بخورید)هفصل صیر
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 چیست؟ موثر  ارتباط  بخش او :  

 

  . در حداکثر دقت مسکن درک و دریافت کجدای که در آن طرف مقابل پیام شسا را با  رابطه
 . دلخواه ما ت دریافت پا خی  واقع ارتباط موثر توانایی ما برای تحریک مخاطب برای 

  
   ارتباط شامل چهار پارامتر اصلی ا ت:

 

 

 

 .گذارند ( می سا! :(((  ی فر تجده پیام )خود ش ارتباط موثر را بر نهده اکثر متخصصان ارتباطا  بخش اصلی مسئولیت  

ها، مسئولیت دارد از تسام توان خود برای  ی پیام ا ت که فر تجده   دهجده این این خود نشان 
به  ادگی  و  کجد  ا تیاده  ارتباط  اثربخشی  بی بی   ، افشایش  یا  به  توجهی  را  دقتی مخاطب 

 .تبدیل نکجد ضتف خود  ای برای  بهانه 

 

 ارتباطا  موثریک: فصل 

 

رنده یگ  فر تجده امیپ   + + + پا خ 
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 چرا برقرار ارتباط موثر مهم ا ت؟ بخش دوم:  

آموزش دیدن  . اما هسممتیمهایی که دریافت میکجیم  آموزش  یفایده ها به دنبا  ما انسممان
 برقراری ارتباط موثر در چیست؟ درباره 

ها، یک  میسمتم  ما روزانه با هشاران نیر رو به رو هسمتیم. یک جامته و میع که هر کدام از آن
 پیچیده هستجد. فکر میکجید موفقیت شسا بستگی به چه چیشی دارد؟ 

و میهوم و خوا ممته   دیارتباط برقرار کج یبه در ممت  ده یچیپ  یها  سممتمی مم   نیبا ا دیاگر بتوان
خودتان را به مقصمد   یبه نجوان ناخدا کشمت دیتوانیم دین را در مت مجتقل کجاخودت  یها
 .دینابر 

 

: یادتون باشممه باید بتونید آدم حسممابی پیدا کجید تا بتونید   ممخن ن ش نویسممجده!
 باهاش ارتباط برقرار کجید! اگر هجوز ایجکار رو بلد نیستی روی این نبار  کلیک کن

 

 پس به طور کلی برقراری ارتباط موثر مهم ا ت زیرا:

 ست.موفقیت ما در زندگی شخصی و کاری  نواملترین مهمیکی از برقراری ارتباط موثر  -

 کجد.تر ما به اهداف را از طریق مشارکت دیگران ایجاد میامکان ر یدن  ریع -

 کجد.ای را در کجارمان ایجاد میای از افراد حرفهشبکه -

 با انتقا  کامل میاهیم به دیگران، از روند کار احساس رضایت داریم. -
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 باطا  موثرارتیک: فصل 

 

https://surena.ac/event/management-skills-for-young-leaders?utm_source=moein&utm_medium=cta2&utm_campaign=ebook#%3A%7E%3Atext=%D8%B4%D8%A8%DA%A9%D9%87+%D8%B3%D8%A7%D8%B2%DB%8C%2C%D8%B3%D8%A7%D8%B9%D8%AA+18+%D8%AA%D8%A7+2
https://surena.ac/event/management-skills-for-young-leaders?utm_source=moein&utm_medium=cta2&utm_campaign=ebook#%3A%7E%3Atext=%D8%B4%D8%A8%DA%A9%D9%87+%D8%B3%D8%A7%D8%B2%DB%8C%2C%D8%B3%D8%A7%D8%B9%D8%AA+18+%D8%AA%D8%A7+2
https://surena.ac/event/management-skills-for-young-leaders?utm_source=moein&utm_medium=cta2&utm_campaign=ebook#%3A%7E%3Atext=%D8%B4%D8%A8%DA%A9%D9%87+%D8%B3%D8%A7%D8%B2%DB%8C%2C%D8%B3%D8%A7%D8%B9%D8%AA+18+%D8%AA%D8%A7+2
https://surena.ac/event/management-skills-for-young-leaders?utm_source=moein&utm_medium=cta2&utm_campaign=ebook#%3A%7E%3Atext=%D8%B4%D8%A8%DA%A9%D9%87+%D8%B3%D8%A7%D8%B2%DB%8C%2C%D8%B3%D8%A7%D8%B9%D8%AA+18+%D8%AA%D8%A7+2


 

 

 های آن : آشجایی با ارتباط موثر و ا تیاده از تکجیک وم خش   ب 

 ، شسا اگر انتساد را از رابطه بیرون بکشید پایه هر ارتباط موثری ا ت.  ،انتساد            

 م این انتساد را ایجاد کجیم؟ یاما چگونه میتوان اید.شک نکجید که شکست خورده             

 

 کجیم: ما برای ایجاد انتساد از  ه ابشار ا تیاده می 

 ورودی ها(  . شجیدن یا خواندن)1

 خروجی ها(  گیتن یا نوشتن). 2

 گیت و گو و تباد  اط نا   . 3                                    

 

 شجیدن یا شجود موثر، چه نوع شجیدنیست؟ )چگونه بشجویم؟( 

پل  برای ایجکه اهسیت شجیدن را به خوبی درک کجید، اجازه بدهید تا دا تانی را برای شسا از  
  تتریف کجیم. آردن 

گویجد که یکی از دو تانشان را در کشور دانسارک به مشروب فروشی ایشان می
دو ت   بردند و از او خوا تجد که از خود پذیرایی کجد تا او از جلسه ای بازگردد.

ایشان زبان دانسارکی بلد نبود؛ وقتی ایشان از جلسه بازگشتجد، دیدند که فردی  
 . ت هس دانسارکی در حا  صحبت کردن با دو تشان  

 

هسراهی آن فرد در بحثش، فقط با   بابلد نبوده ولی به احترام و    آردن دانسارکی  پلدو ت   
با آن فرد دانسارکی   زبان بدنش، در این مد   از  "بله" و ا تیاده  در مشروب فروشی کلسه 

 ا ت. کرده ارتباط برقرار 
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 باطا  موثرارتیک: فصل 

 



 

  

گوید که برای من جالب بود که وقتی با دو تم در حا  ترک آن محل بودیم، نویسجده می
دو ت خوب و فهیسی داری که به خوبی با من  فرد دانسارکی به زبان دانسارکی به او گیت:  

 کردم(     ی نوشته قالب ته   ن یخودم با خواندن ا   سجده ی) به نجوان نو ارتباط برقرار کرد.  

ای در مورد حرف های آن مرد دانسارکی نداشت و تجها با  جالب ا ت که این فرد هیچ ایده 
توانسته بود مد  زمانی را با  و تایید نشان دادن با حرکت  ر  هسراهی کردن با زبان بدن  

 آن فرد ارتباط برقرار کجد به طوری که آن فرد از ارتباط با او خر جد بود.  

 

ا تا چه حد می توانیم روی نگاه  ها م فقط با هسین حداقل این قضیه به ما نشان می دهد که  
 گوییم.  مخاطب نسبت به خودمان اثر بگذاریم. ما به چجین چیشی "شجیدن موثر" می 

  خن نویسجده! 

و اپوکسایدتون نصف    پروپرانولو  )شک نکجید اگر شجیدن موثر را یاد بگیرید حداقل مصرف  
 میشه( 

 

شجیدن موثر، شجیدنی ا ت که در آن به طور متسرکش و 
فکر   و  ذهن  تسام  دیگری  کار  هیچ  به  پرداختن  بدون 

 خودمان را به مخاطب اختصاص دهیم.  

 

شجیدن موثر آنقدر در جلب انتساد دارای اهسیت ا ت 
 : کججدکه روانشجا ان اشاره می

 

بدهید، بدون ایجکه نظری بدهید  اگر شسا در هر روز فقط دقایقی به هسسرتان گوش  
 یا کسکی بکجید، رابطه بین شسا جهش قابل م حظه ای خواهد داشت. 

 

 نسق تر خواهد بود. رشیتاث !دیکج ی  از  ریخواندن، تصو  نیبحث را ح یادامه 
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 باطا  موثرارتیک: فصل 

 



 

 

  برای ایجکه ما بتوانیم فقط با شجود موثر انتساد دیگران را جلب کرده و ارتباطسان را 
 قوی کجیم، چجد تکجیک بسیار  اده وجود دارد: 

تان، حرف ها  ید تا مخاطبه و فرصت بد  در موقع صحبت کردن حوصله داشته باشید. اولا  1
 و نظراتش را به طور کامل مطرح کجد.  

شاید با رئیس یا هسکاری برخورد کرده باشید که در حالی که ایشان با شسا صحبت می کجد،  
خواهید بپر ید. یا زمانی که در حا  کردن به  وا  بتدی هستید که میشسا در حا  فکر  

و و ط  صحبت کردن در مورد موضونی با شسا ت، شسا کلسا  بتدی او را حدس می زنید  
این قضیه چه به متجی و ادامه بحث را از د ت او می گیرید.    حرف او می پرید

تاثیر به هر شکل  باشد،  ناشی گری شسا  یا  بالا  در ذهن مخاطب    ذکاو   خوبی 
   گذارد.نسی

 

 .  و کار دیگری انجام ندهید  بر گویجده متسرکش باشید.  تی کجید 2

در حا  صحبت کردن    یشاید با افرادی برخورد کرده باشید که در حالی که با شخص دیگر 
چجین رفتاری  ا ت، با گوشی موبایل خود بازی می کجد یا پیام های خود را چک می کجد که  

  ب ی وجه قدر  تخر   چ یهست اما به ه   ی نکته  اده ا  ن ی ا  در جلب انتساد بسیار مخرب ا ت. 
 . د یر یپا افتاده را د ت کم نگ   ش ی موضوع پ   ن ی ا  ی کججدگ 

 

   هسدلی کجید؛. در مواقع ضروری با گویجده 3

مجدند که با افرادی ارتباط بگیرند و صحبت  افراد ن قه
کججد که به خودشان شباهت دارند؛ چه به لحاظ فکری، 
چه فرهجگی و چه ظاهری. شسا با هسدلی با دیگران  

ردنیاز خودتان وانتساد م  ،تانن وه بر نشان دادن توجه
کجید که کجید و به او اثبا  میگویجده ایجاد میرا در  

 در حا  دنبا  کردن  خجان او هستید. 
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که برای افشایش انتساد و بهتر جلوه کردن در دیدگاه گویجده میتوانید    ی. یکی دیگر از کارهای4
 : انجام دهید

 ! در شجیدن بی طرف باشید و تتصب را کجار بگذارید 

 

ارتباط موثر به صور     یدوره ا ت که    درون  ن مهای انجام ایجکار شجاخت  یکی از ضرور 
 کامل توضیح داده شده ا ت.

 

 . به ارتباطا  غیرک می و لحن صدای مخاطب به خوبی دقت بکجید.  5

ارتباط، جلب انتساد مخاطب و ایجاد شرایطی برای به نتیجه   از برقراری  چون هدف شسا 
باشد. شسا وقتی به  ر اندن مجظوری ا ت که به نیع مخاطب نیش می

لحن  موارد  بیجید که روی بتضی از  خوبی به مخاطب تان دقت کجید، می
و غسگین، خوشحا  یا    کجد صدای او، زبان بدنش و چهره اش ت ییر می 

 کجد. و از روی بتضی چیشها نبور می شودمیهیجان زده 

 

شمموید که چه چیش هایی برای این فرد، مهم یا  شممسا به نجوان یک شممجونده دقیق متوجه می
 .کججده ا تنگران

ابتدایی  ریا  " به من دروغ بگو" را مشاهده  حتسا برای درک بهتر این موضوع چجد قسست 
ه شممد که به ذهجتان خطور هم  جکجید تا متوجه شمموید با زبان بدن اط ناتی را میشممه متو

 کجد.نسی

و به مجظور های پجهانی که در پشمت  هدف اصملی شمسا این ا مت که دردش را بشمجا مید
برای ایجکمه   د؛ چرا کسمک کجیمد؟ برای ایجکمه بمه او کسمک کجیمک مش قرار دارد پی ببریمد؛ چرا؟  

حسایت او را ما  خود کجید. چرا نیاز به حسایت او دارید؟ برای ایجکه برای ر ممیدن به هدف  
 .جستی که دارید کسک های این فرد لازم ا ت.
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ا  پس لازم ا مت که دندان روی جگر بگذارید و با فرد هسراهی کجید تا زمانی که فرد به شمس
 اجازه دهد که او را راهجسایی کجید؛  

 گیته می شود. هدایت  _هسراهی به این تکجیک در مذاکره، تکجیک  

کجید و بتد او را به  ممستی یتجی شممسا او  برای جلب انتساد فرد را هسراهی می
 دهید. خواهید بروید حرکت میکه می

 

او  از هسه شسا باید شجونده خوبی باشید. هسین مورد برای طی کردن   ،برای جلب انتساد
. وقتی شسا به اما مهار  های بیانی هم در این پرو ه دخیل انددرصد مسیر کافیست.    70

  ادی در ادامه  کجید، حالا باید پا خی به او دهید.نجوان گیرنده پیام، اط نا  را دریافت می
 م یدلخواهسان بر  جهیتا به نت دداشته باش دی با ییها یژگیپا خ چه و نیکه ا  میر یگمی

 

 شسا باید چجد ویژگی داشته باشد:   پا خ 

 .  . اولا که باید  اده صحبت کجید1

اگر شسا نتوانید  اده صحبت کجید، مخاطب شسا مسکن ا ت دچار  وتیاهم  
اما  اده صحبت کردن بسیار  و مجظور شسا را به در تی دریافت نکجد.  شود

. چرا؟ چون برای  اده  ازی بسیار  خت تر از پیچیده صحبت کردن ا ت
باید در مورد آن موضوع بسیار فکر کرده باشید؛ مثل متلسی که اگر در ی را به خوبی نیهسیده  

 اده صحبت کردن نسل  ختی ا ت  باشد، امکان درس دادن  اده آن درس را هم ندارد.  
 . و مستلشم دانش و اط نا  زیاد در حوزه ای ا ت که می خواهید در مورد آن صحبت کجید

 جید! کوتاه صحبت ک . 2

که با بجد قبل ارتباط زیادی دارد. فردی که می تواند  اده صحبت کجد، مجظور خود را  ریع  
 کجد. و کوتاه بیان می

:مجبر را به اهلش واگذار کجید و حین صحبت تصور کجید در توییتر در حا  بارگذاری   خن نویسجده  
 ! پست هستید

 باطا  موثرارتیک: فصل 
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 تان ا تیاده کجید. . از زبان بدن 3

د که من از حضور امشب شسا بسیار  ییوفرض کجید که با چهره درهم کشیده به مهسانتان بگ
تواند بین چهره اخم آلود شسا و نبارتی که به کار  خوشحالم! این فرد نسی

کجد. بیان میبرید ارتباط هسسوئی پیدا کجد، لذا به حرف شسا انتساد نسی
  شسا باید با حالت بدن شسا هسسو باشد.

 

 . از کلسا  به خوبی ا تیاده کجید.  4

افراد از  گیته    دی هست  یاگر  از  غ   یخودتان در جسع ها   یکه  و    ع یدو تانه  ر   ریدو تانه 
هست  دی شویم  سانیپش مشکل  دچار  کلسا   انتخاب  در  ا  یبرا   دیاحتسالا  مشکل    نیحل 
 . دیجیرا حتسا بب نی دوازده مرد خشسگ لمیف ودشیم شجهادیپ

 . در بیان موضونا  از آهجگ و لحن صدای خوب و متجا ب ا تیاده کجید.  5

گاهی اوقا  باید لحن صدای خود را بالا ببرید و بسته به موضوع مورد بحث، لازم ا ت  
گاهی اوقا  به آرامی صحبت کجید. تسرین کردن بر چجین مهار  هایی بانث افشایش  

بحث لحن ک م هسین کافیست که شسا  در   .تسلط شسا در این مباحث می شود
افرادی بشیجید که صدای خوبی دارند و تن   بیشتر دو ت دارید پای صحبت 

ه افراد را  ر نبرید لازم ا ت یاد  ل صدایشان و لحجشان یکجواخت نیست، برای ایجکه حوص
 بگیرید بر لحن ک متان کجتر  داشته باشید.

 . نکا  مهم را یادداشت کجید. 6

ید در مورد موضونی حرف بشنید و مرتب یادتان میرفت که در اگر خوا ت 
مورد آن صحبت کجید یا حرف های مخاطب یادتان برود،  بب می شود 
که مخاطب شسا احساس کجد دقت کافی را به حرف های او نسی کجید و  

 این نکته خوشایجدی برای شسا نسی باشد.  

 

یادداشت های خود ا تیاده کجید، اص  به نجوان  * ایجکه شسا در زمان  خجرانی از  
 ضتف تلقی نسی شود و حتی شسا به نجوان فردی مجظم شجاخته می شوید. 
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 ت: نکته آخر، مهار  ایجاد گیتگوی موثر ا  

 دیالوگ موثر ایجاد کجید. اما دیالوگ چیست؟ شسا باید  تی کجید در ارتباطا  

 ما دو تا موضوع داریم: بحث و دیالوگ 

 
یتجی شسا در مورد موضونی حرف می زنید و مسکن ا ت مخاطب    بحث یک طرفه ا ت؛ 

 با شسا موافق یا مخالف باشد که برای شسا مهم نیست.

 اما شسا باید بدانید که 

 ! نیازمجد برخورد هوشیارانه با موقتیت ا ت مهار  گیتگو یا دیالوگ داشتن  
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اصل مهم در ایجاد یک گیتگوی موثر وجود دارد که شسا باید آن ها را تسرین کجید    4
 زمانی که به آنها تسلط یابید: تا  

 

 وجود دارد.   هدف مشترک. در یک گیتگو یا دیالوگ حتسا یک 1

اگر شسا دیالوگی را شکل دادید بدون ایجکه یک هدف متجی دار در آن وجود داشته باشد، آن 
 دیالوگ شکل نخواهد گرفت و حداقل برای یکی از طرفین بی مشه و غیرجذاب خواهد بود.

 

 . برای هر دو طرف یادگیری وجود داشته باشد . در آن دیالوگ باید 2

یتجی هر دوی شسا باید در این گیتگوی مشترک ت ش کجید تا تصویر شیاف تری از هدف  
 را برای یکدیگر تر یم کجید.

 نید( اباره بخوهای بیشتری در ایننید مثا اتو)در صیحا  بتدی در بخش مذاکره می

 

   آماده پا خگویی باشید. باید  .  3

توانید در یک دیالوگ حرف خودتان یتجی شسا نسی
را بشنید و انتظار داشته باشید که مخاطب شسا هر  
چیشی که می گویید قبو  کجد؛ چجین حالتی دیالوگ 
کسی  به  کسکی  و  باشد  می  مباحثه  و  نیست 

 کجد. نسی

 

نسی در شسا  باشید  داشته  را  دیالوگ  انتظار  توانید 
 که کسی نظرا  شسا را زیر  وا  نبرد یا در مورد آن ها  وا  نپر د. حالی 
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 ؛ یتجی چی؟فاصله قدر  بین شسا باید پائین باشد. و در نهایت 4

از یتجی در جاهایی که فاصله قدر  یک طرف با   
گیرد. طرف مقابل بسیار بالا ت، دیالوگ شکل نسی

مثل این ا ت که شسا با یک رئیس خشسگین و 
گوید »بیا با هسدیگر نصبانی طرف هستید و او می 

شرایط  این  در  کجیم.«.  موضوع صحبت  این  روی 
نسی شکل  نسی دیالوگ  جرا   شسا  و  کجید گیرد 

   خود را بیان کجید.نظرا

 

 

ی یتهای شخص که تیپا ت    یکی از مواردی که برای درک افراد لازم داریم این
 .در وبیجار دوم ارتباط موثر در کجار دکتر شتبانی به برر ی این موضوع پرداختیمبشجا یم.    ار

 

 : یادگرفتیم یه دور با هم هسه چیش رو مرور کجیم. تا الان چه موضوناتی رو  

 

. با موضونی به ا م آنتروپی آشجا شدیم و متوجه شدیم که در هر صور  رابطه قرار هست  1
 هایی را یاد بگیریم که بتوانیم آن را کجتر  کجیم. با چالش مواجه شود و ما باید مهار  

 برقراری ارتباط موثر ارزشسجد هست . متوجه شدیم که چرا  2

 ابشار کلیدی و کاربردهاش برای برقراری ارتباط بهتر آشجا شدیم.(   3. با  3

 

 تر بردارید.  اما ارتباط موثر تازه آغاز ماجرا ت. باید بتوانید حرکت بتدی را کسی با دقت 

 حرکت بتدی چیست؟ 
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خوا تید به طرف مقابل مجتقل کجید تا ایججا شاید بتوانید تسام میاهیم را هسانگونه که می
بدهید و برای )یتجی ارتباط موثر را برقرار کردید( اما الان باید بتوانید یک متامله را انجام  

 ای با ا تاد و ...( مذاکره کجید.ر یدن به درخوا ت خودتان )حقوق بیشتر، یک پروژه حرفه

 

 ___ مذاکره ___ 
 چیست؟ مذاکره  بخش او :  

)واقتا قبل از ایجکه ادامه ایبوک رو بخونید، این  وا  رو از خودتون بپر ید. مذاکره چیه؟  
این  وا  را پر یدم. شاید برای شسا هم جالب باشه نیر    20توی چجد روز گذشته حداقل از  

 نیر از اونا تتریف دقیق و در تی از این موضوع نداشتن.(  18که 

 
 اما پا خ این  وا  چیه؟

 دوم: مذاکرهفصل 
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های مختلیی را خواندم تا برای شمسا تتریف کجم. دا متان زیر  برای توضمیح مذاکره دا متان
توانید قدر  مذاکره  هایی بود که به کسک آن میترین دا متانترین و شمیافیکی از خ قانه

 رک کجید:را د

السللی از یک راهب  مموا  کردند که آیا ا ممرائیل و فلسممطین  در یکی از  ممسیجارهای بین 
 توانجد مذاکره موفقیت آمیشی داشته باشجد؟می

 

ها فلسممطیجی و دیگری  راهب از دو مرد جوان خوا ممت تا روی صممحجه بیایجد. یکی از آن
ن فو  شمده ا مت و  مه تا  مکه  ها گیت که تصمور کجید پدرتا راهب به آنا مرائیلی بود. 

 مه  مکه را نادلانه  . وظییه شمسا این ا مت که برایتان به نجوان ارث به جا گذاشمته ا مت
ها کدام را نصف کجید. پسر فلسطیجی گیت من دو تا از  کهولی نسیتوانید هیچ  تقسیم کجید

"خب، باشه، را برمیدارم و یک  که را به ا رائیلی میدهم. هسه حضار خجدیجد. راهب گیت: 
کاری." پسممر ا ممرائیلی  تو قدر  این کار رو داری، اما داری بذر درگیری رو بین خودتون می

هم گیت که قصممد دارد یک  ممکه بگیرد و دو  ممکه به فلسممطیجی بدهد. راهب حدس زد: 
"بدیهی ا مت که تو احسماس می کجی ارزش این را دارد که روی دشمسن خود  مرمایه گذاری  

 که در آیجده به نحوی از این کار  ود ببری." پسرها نشستجد.کجی، و امیدواری  

 

 مپس راهب از دو زن جوان )دوباره یکی ا مرائیلی و دیگری فلسمطیجی( خوا مت که تسرین  
دهم،  دارم و دو  که را به او میزن جوان ا رائیلی گیت: »یک  که را نگه می  را تکرار کججد.

مانجد یک بیسار متان کودکان اهدا   سمه خیریهبه شمرط ایجکه  مکه دوم خود را به یک مو م 
کجد«. راهب از دختر فلسممطیجی پر ممید که آیا موافق ا ممت یا خیر؟ دختر فلسممطیجی گیت:  

گویم که  مممومی را با هم روی دهم و میدارم و یکی را به او مییکی را برای خودم نگمه می
ی راه حل نهایی کف گذاری کجیم. تسام حضمار ایسمتادند و برایک موضموع مشمترک  مرمایه

 زدند.

 

درواقع مذاکره یک ججگ نیست، بلکه کاری ا ت که افراد متسدن برای رفع  
 اخت فا  خود انجام می دهجد.  

 دوم: مذاکرهفصل 
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 : حالا  تی کجید هسین دا تان  اده را درباره شرایط خودتان امتحان کجید 

توانید  ، رئیس بیسار تان، رزیدنت و ... مشکل دارید و نسیبرقراری ارتباط با ا تاد اگر در    -
 اخت فا  خودتان را حل کجید. 

توانید به یک نتیجه یکسان درباره مشکل دارید و نسی  گذاربرقراری ارتباط با  رمایه اگر در   -
 وضتیت بر ید.

توانید درباره یک موضوع به نتیجه  با خانواده خودتان نسی ترین  طح، اگر  حتی در پایین   -
 بر ید. 

 . د ی تا از مخسصه تتارض و اخت ف خارج شو  د ی مذاکره کج   دی با در تسام این شرایط شسا  

 

ا ت. دقت کجید که این بهترین    وضتیت موجود برای  بهترین متامله مسکن  ، یافتن  مذاکره 
، رابطه طولانی  د متامله باید برای هر دو  ست مذاکره اتیاق بییتد. )چون اگر این اتیاق نییت 

 پذیر نیست.( مد  امکان 

 بخش اما مسیری تر جاک مذاکره؛ مقصدی لذ  

 خش تواند نتیجه بتا این لحظه با چیستی مذاکره آشجا شدید. اما اگر تا این حد مذاکره می
 کججد؟ و موفقیت آمیش باشد، چرا بسیاری از افراد از انجام دادن آن فرار می

 

 فرار از مذاکره:   ترین دلایل تا از مهم   4

 توانم بهترین نتیجه را بگیرم.. ترس از ایجکه نسی1

 من راحت نیستم که با ایججور افراد مذاکره کجم.. 2

. من هسیشه مطسئن نیستم که دقیقا چه چیشی نیاز دارم 3
 بر م.  به آنو چجوری باید 

. امکانش هست که من در این فرآیجد و پرو ه گم شوم   4
  گم کجم.هم و مسیر را 

 دوم: مذاکرهفصل 
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 چرا مذاکره مهم ا ت؟ دوم:  بخش  

 

 خواهی نخواهی شسا یک مذاکره کججده هستید ... 

 

 
 

میگوید:    ”Getting to yesراجر فیشر به نجوان یکی از بشرگان مذاکره در کتاب مشهور خودش  
پیرامون   روزانه  بصور   کججده هستید... هرکس  مذاکره  یک  شسا  نخواهی  "خواهی 

 ای در حا  مذاکره ا ت." مسئله 
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 اما یتجی چه؟ 
 

دهید، یک مذاکره  اغلب مکالساتی که در طی روز با خانواده، ا اتید، هسکاران و ... انجام می
 ا ت. 

هسه ما با اهسیت نیس  مذاکره کردن تقریبا برای ما هسانجد نیس کشممیدن شممده ا ممت.
کشیدن آشجا هستیم، اما به قدری این موضوع برایسان تکراری شده ا ت که آن را فراموش  

ایم. امما آیما میتوانیم فرآیجمده ممذاکره کردن را نیش فراموش کجیم و اجمازه بمدهیم کمه بمه کرده 
آن   صممور  خودکار انجام شممود؟ موضممونی که بخش قابل توجهی از نتاین و آیجده ما به

 بستگی دارد.

 
 

 شویم.های مورد نیاز برای انجام یک مذاکره آشجا میدر بخش بتدی با اصو  اولیه و هسچجین مهار 
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 ؟ مذاکره کجیم   : چگونه وم بخش   

ها را هسمت که باید با تسام این مراحل آشمجا باشمیم و آن zتا   aمذاکره یک فرایجد از نقطه  
 قدم به قدم جلو ببریم.

. برای موفق  مذاکره چیشی جدا از روانشممجا ممی افراد و رفتارهای فردی و اجتسانی نیسممت 
 و  آشمجا باشمیماصمو  روانشمجا می حاکم بر روابط انسمانی و خصموصمیا  فردی    اشمدن باید ب

 .درباره هر فردی شجاخت کسب بکجیم

 اما یادگیری مذاکره نیازمجد چجد مرحله مشخص ا ت:

 یم.وبا اصو  مذاکره آشجا بش: مرحله او 

ها را رنایت کجیم تا بتوانیم به نتیجه  مذاکره اصمو  مشمخصمی دارد که باید آناصمو  مذاکره:  
 دلخواه خودمان بر یم:

 .از مسئله جدا کجید راشخص . 1

شماید فرد مقابل شمسا دو متتان باشمد. باید بتوانید دو متی را کجار بگذارید، یا مث  امکان   
خوشمسان نیاید. هجر مذاکره کججده در این ا مت   اودارد بخواهیم با کسمی مذاکره کجیم که از 

 .دکه روابط را کجار بگذارد و برای مسئله راه حل پیدا کج

 . ذاکره کجید نه بر  ر ن یق خودتانبر  ر مواضع م -

یتجی موضممموع و موقتیت خودمان را تتیین بکجیم و دقیقا بدانیم که برای ر مممیدن به چه 
 خواهیم مذاکره کجیم.چیشی می

 بر ا اس آن مدام روند خودمان را برر ی کجیم.  و مشخص کجیم متیار -

  باید آپشن ها و گشیجه های مختلف داشته باشیمما  -

 که بر ا اس آن انتخاب کجیم. که اگر یک گشیجه پذیرفته نشد باید چه کار کجیم؟

 دحد و مرز را رنایت کجی -

شمممود کمه درایجبماره میتوانیمد در همای مختلف اهسیمت این موارد متیماو  میالبتمه در فرهجمگ
  انته با مدرس بین السللی، بیشتر یادبگیرید. 4رویداد  

 دوم: مذاکرهفصل 
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 های مذاکره آشجا بشیم. ها و تکجیکمهار  با : مرحله دوم

 تا از مهم ترین مهار  های مذاکره:  10

1  .Batna   (Best alternative to a negotiation agreement .خودتان را آنالیش کجید ) 

Batna  بهترین  . این  جاریوها اید جاریوهاییست که برای مذاکره خود در نظر گرفته در واقع
ک  جایگشین هایی هستجد که برای یک توافق یا مذاکره داریم. بهترین توانایی من به نجوان ی

آن   جایگشینکججده این ا ت که بدانم چه زمانی از مذاکره بیرون بروم یا چه زمانی از مذاکره 
 ا تیاده کجم.  

 

 کجیم: ما  ه  جاریو تتریف می batnaدرواقع در 

 

 بدترین  جاریو مسکن   | جاریو واقع نگرانه  |اریو  ایده آ  یا بهترین  ج

 و بر ا اس مواضتی که داریم باید  جاریو خودمان را مشخص کجیم. 

 

 

 . در مورد فرایجد مذاکره کجیم. 2

در این مورد باید بدانیم که فرآیجد مذاکره به  
ا ت،   صور   جلسه  چه  در  افرادی  چه 

و   دارند  کسی حضور  چه  گیرنده  تصسیم 
میا ت کسک  شسا  به  مهار   این  تا .  کجد 

هدر   نامجا بی  بخش  در  را  خودتان  انرژی 
اصلی  موضوع  روی  بر  مستقیسا  و  ندهید 

 تسرکش کجید. 

 

 دوم: مذاکرهفصل 
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 . ارتباط ایجاد کجید. 3

اکره کجید،  تی به طور مثا  اگر قصد دارید تا برای برداشتن یک پروژه با ا تاد خودتان مذ
های اجتسانی ارتباط ایجاد کجید یا از یک میانجی کسک او در انواع شبکه  اکجید پیش از آن ب

 تواند شسا را چجدین قدم جلو بیجدازد. بگیرید تا شسا را مترفی کجد. هسین مرحله به تجهایی می 

 

 . فتالانه گوش کجید. 4

هسانطور که در فصل او  توضیح دادیم، به هیچ وجه  تی نکجید که در میان حرف مقابل 
 هایش به صحبت اصلی خودتان فکر کجید. وارد شوید یا در میانه حرف

 

 .  والا  خوب و مجا ب بپر ید. 5

 
ندانسته میشان  که  نکجید  فراموش  برابر  هیچوقت  چجدین  شسا  ا ت. دانستههای    هایتان 

شود. از پر یدن  والا  بله یا خیر  پر یدن  وا  در ت به گرفتن پا خ در ت مججر می
 خودداری کجید و با پر یدن  وا  خجثی هشاران نکته مجا ب دریافت کجید.

 دوم: مذاکرهفصل 
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 ها(  ترین مهار )یکی از هوشسجدانه. 6

 ذهن خودتان را برای ایجاد متام   هوشسجدانه تقویت کجید.  

های متجونی قرار بگیریم. به طور مثا  امکان دارد که  در حین مذاکره مسکن ا مت در چالش
ما باید بتوانیم با گوش کردن فتا  و پر ممیدن  مموا   درباره قیست به نتیجه نر ممیم.  

بر ا ماس آن مشمکل  .صمحیح متوجه شمویم که درد و مشمکل اصملی مخاطبسان چیسمت
ی را مطرح کجیم تا امتیاز خودمان را دریافت کجیم و کجیم پیشمجهاد یا متامله جدید متی می
 بر یم. برد _بردبه نتیجه  

 

 )مراقب لجگرهای ذهجی خودتان باشید( کجید  وگیری خودتان را کجتر . 7

ممذاکره تماثیر خیلی زیمادی    اداممهشمممود روی  متسولا اولین نمددی کمه در ممذاکره گیتمه می
. اگر  لجگر ممذاکره را بیجمدازیمدیمد و ه بمد  پیشمممجهمادگمذارد. پس  مممتی کجیمد کمه شمممسما او   می

ی خودتان را برر ممی   batnaنتوانسممتید و طرف مقابل ابتدا ندد خودش را ارائه کرد، باید 
 کجید و نتیجه بگیرید که آیا ندد پیشجهادی قابل قبو  هست یا نه؟

 

 . با چجد تا پیشجهاد متاد  در یک زمان بریم. 8

و بتواند    دکجد تا هستای ما در مذاکره چجدین انتخاب داشممته باشمم این موضمموع کسک می
شممود که  تصممسیم بگیرد. اما در واقع گشیجه ها را ما برایش مشممخص کردیم. این بانث می

 احتسا  بن بست کاهش پیدا کجد.

برنماممه ریشی کجیم و    . قرارداد احتسمالی را از قبمل9
 .امتحانش کجیم
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 . مرحله اجرا 10

خواهیم کمار را بمه پمایمان مماهمه می  6. مث  برای یمک بمازه  از هسمان او  بمایمد زممانبجمدی را بمدانیم 
ر صممحبت و برر ممی ماه با یکدیگ 6بر ممانیم و زمان هایی را تتیین بکجیم که در طو  این  

 توانیم آن را ردگیری کجیم و بهبودش دهیم.  کجیم. اگر مراحل و ط دچار مشکل شود، می

و شماید نیاز به فردی به نوان میانجی داشمته باشمیم و مشمک    ودخط قرمشها مشمخص بشم
 و چالش ها را حل کجیم.

از شسا دنو  کججد،   یر یمذاکرا  گروگانگ  یاز فردا برا  کیبا چهارتا تکج  ستی: قرار نسجدهی  خن نو
  د ی کج  یخوام باهاتون مذاکره کجم، هر روز  ت  یم  جکهیبه ا   دیشروع نکج  دیر یخواهشا از فردا هر جا م

 ! شهیم یچ میجیتا بب دیچجد تا مبحث مربوط به مذاکره را مطالته کج ریاز مجابع ز 

-skillsyouneed 

- coursera 

- edcast 

-pon-harvard 

 

اما تا الان یاد گرفتیم که چگونه ارتباط موثر برقرار کجیم حتی چگونه مذاکره کجیم؟ اما با چه  
یک لیگ بالاتر از  طح  های صجتت خودمان ارتباط برقرار کجیم و چگونه  کسی؟ چگونه با غو  

 میپردازیم.  شبکه  ازیخودمان فتالیت کجیم؟ ایججا به موضوع ارزشسجدی به نام 

 

 

مهار  فصل بتدی اگر مادرزادی روی شسا نصب هست که خداراشکر کجید اگر نه،   خن نویسجده:  
حتسا در مورد زندگیتان تجدید نظر کجید. چون بخش مهسی از موفقیت در زندگی کاریتان بستگی 

 به مهار  فصل بتد دارد. 
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 شبکه  ازی چیست؟ بخش او :  
 

ورد توجه قرار شبکه  ازی در کسب و کار یا شبکه  ازی تجاری برای نخستین بار زمانی م
  گرفت که بیشتر به نجوان ابشاری برای کاریابی و پیدا کردن ش ل در نظر گرفته شد.

 
 

ی یک موقتیت شم لی،  شمانس شمسا در میان انبوه داوطلبان بالقوه کرد تا  ابشاری که کسک می
 برای ر یدن به آن موقتیت افشایش پیدا کجد.
 

  
 

 
  ازی چرا مهم ا ت؟ شبکه بخش دوم:  

 
با ایجاد یک ارتباط موثر، مسمیر  توانید شمبکه  مازی این ونده را در د  خود داشمت که می

تر از افرادی که صمرفا  به ت ش و فتالیت تخصمصمی مشم و  هسمتجد  رشمد و موفقیت را  مریع
 طی کجید.

  
 
 
 

  ازی وم: شبکهفصل 
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 کجد؟  ازی چگونه کار می شبکه بخش  وم:  
 

 . از افراد با نیوذ کسک بگیرید. 1
 

 چرا؟ 
 

بهترین راه برای تضممسین یک قرار کاری موفق این ا ممت که تو ممط یک چهره محترم در 
تواند میانبری برای ر میدن به داشمتن آشمجایان و دو متان رده بالا می صمجتت، توصمیه شموید.

  اهداف شسا باشد و حتی بر حقوق شسا تأثیر مثبت بگذارد.
 
چگونه؟ اگر به فردی با نیوذ نشدیک نیسمتید، شماید تصمور کجید که ا متیاده از این راه دشموار  

باشمد. اما وقتی آشمجایان و ارتباطا  خودتان را 
شمممویمد کمه  ر مممی کجیمد، متوجمه میبمه دقمت بر

توانیم چجد شمخص قدرتسجد را در بیشمتر ما می
 حلقه نشدیکانسان شجا ایی کجیم.

 
از شممخص بانیوذی بخواهید که یک توصممیه  
نماممه بمه شمممسما بمدهمد، شمممسما را مترفی کجمد یما  
ترتیب جلسممه با شممخصممی که می خواهید  

 ببیجید بدهد.
 

آدم ها    نکشممید. بیشممتر از آنچه که فکرش را بکجید،هیچوقت از درخوا ممت کردن، خجالت 
 مشتاق هستجد تا به شسا کسک کججد.

 
 

هسیشممه به یاد داشممته باشممید که مد  فکری و رفتاری افراد در صممجایع مختلف    نکته مهم:
متیاو  ا ممت. مث  اگر در حوزه  مم مت در حا  فتالیت هسممتید باید بدانید که ادبیا   

برای یادگیری بیشمتر ارو ماز در بیسار متان صمجتت متیاو  ا مت.  رفتاری با یک پششمک یا د
 .در ایجباره میتوانید از وبیجار تخصصی  ورناآکادمی در این حوزه بهره ببرید
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 از شباهت های خودتان با آن افراد ا تیاده کجید. .  2
 

 

 

 چرا؟ 
 

شمویم و مشمتاقیم تا به آنها کسک کجیم. روابط ما به افرادی که شمبیهسان هسمتجد جذب می
شمود. آمدن از یک شمهر، ن قه  مشمترک فقط به بودن در یک مدر مه مشمترک محدود نسی

خاطرا  مجحصمر به فرد و یا حتی داشمتن  مشمترک به یک تیم ورزشمی، به اشمتراک گذاشمتن  
 یک نام یا ماه تولد یکسان ب فاصله افراد را با یکدیگر گرم میکجد.

 
 چگونه؟ 

 
به شباهت    تان کسک بگیرید. برای شجاخت در مورد افراد مورد ن قه  Googleیا    LinkedInاز  

 درخوا تتان اشاره کجید.کجید، در فرم هایی را که میان خودتان و این افراد پیدا می
 

 آفرین باشید.. برای افراد، ارزش3
 

خواهید  تواند برای شمخصمی که میهایی دارید که میها یا بیجشچرا؟ اگر اط نا ، مهار 
 م قا  کجید میید باشد، به احتسا  زیاد به چشم او خواهید آمد.

 
همای ب ک چین، رمشارز، تجمار  الکترونیمک و حوزه برای مثما  در دنیمای امروز، کسی دانش در 

 تواند در این امر به شسا کسک کجد.… می

  ازی وم: شبکهفصل 
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 چگونه؟ 
 

تر باشد، فرد مسکن ا مت برای متخصمصمان رده بالا آ انهای مجحصمربهبرجسمته کردن مهار 
یا    اندتوانجد نشممان بدهجد که در موضممونا  مختلف کارآموزی گذرانده کار میتازه اما افراد  

 ن قه دارند.  های جدیدفجاورینسبت به موضونا  نوظهور و 
 

به چه چیشی ن قه مجد باشمد یا به کسک  که شمخص هدف شمسا مسکن ا مت   در نظر بگیرید
فردی را که مسکن ا مت داشمته باشمید، مشمخص کجید و نیاز داشمته باشمد. دانش مجحصمربه

 تواند برای فرد مقابل جذاب باشد.مطسئن شوید که چگونه این دانش می
 

 . ویژگی های مثبت شخص را برجسته کجید4
 

 چرا؟ 
 

افرادی را دو مت داریم که به ما احسماس خوبی نسمبت به کس مجکر این نیسمت که ما هیچ
 دانیم.دهجد و این افراد را متتبرتر میخودمان می

 
توانیمد بما القما کردن این حس خوب بمه دیگران، کماری کجیمد کمه در زممان مجما مممب،  شمممسما می

 پا خ مجا بی را دریافت کجید.
 

 چگونه؟ 
 

دهد  شممواهد خوبی وجود دارد که نشممان میخواهد »چاپلوس« باشممد، اما کس نسیهیچ
 رفتاری که دیگران را خوشحا  کجد، مؤثر ا ت.

همای هسیشمممگی و زنجمده  امما اگر فرد بماهوش و خ قی بماشمممیمد، لشومی نمدارد کمه از روش
چاپلو می ا متیاده کجید. تجها کافی ا مت که به فرد مقابل "احسماس خوب" درباره خودش  

 بدهید.
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 .یگیر باشید. پ5

 چرا؟ 
 

کشممجد که  مموالی بپر ممجد و درباره یک موضمموع پیگیری کججد.  اکثر مردم خیلی خجالت می
 د.جکجکججد که با تساس گرفتن، پا خی دریافت نسیگاهی اوقا  حتی احساس می

 
  ۵۰بیش از  دهد که در در حالی که آمار نشممان می

پر یم  درصد مواقع وقتی از مدیران ارشد  وا  می 
یک جسله    دهجد، که چرا به افراد جوان پا مممخ می

آنها به  مادگی پر میدند و  کججد: »راین را تکرار می
پیگیری کردند، در صمورتیکه بیشمتر مردم این کار را  

"نمه" گیتن بمه یمک درخوا مممت   دهجمد. انجمام نسی
خت ا مت، صمسیسانه و  مججیده برای من بسمیار  م 

مخصموصما زمانی که آن موضموع ملسوس و  ماده  
 باشد.«

 
 

 

 چگونه؟ 
 

  بخواهید و مطسئن باشید که حتی بیشتر از انتظارتان دریافت خواهید کرد.
هر زمانی که قصمد داشمتید از  موا  کردن فرار کجید، از خودتان بپر مید که با پر میدن چه 

 دهید؟چیشی را از د ت می
 

 توانجد ذهن شسا را بخوانجد. کججد و نسیاکثر مدیران پرمش له و  الخورده به شسا فکر نسی
 

توانید در  پس تا زمانی که از آنها چیشی نخواهید، نسی
 انتظار دریافت کردن چیشی باشید. 
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 رو به نقب؟ ایرو به جلو  حرکت
 
اما در این    . دی از خودتان بپر م  ی و شم ل  ی زندگ  ریدر مسم  دیا مت که مدام با  ی  موال   نیا 

 راهتان هست.   یدو انتخاب جلو  این ایبوک، نلحظه و بتد از خواند
 

 بشن بریم!، میهنایجکه پشت به دشسن رو به راه او  
از ته د   یو آه   کرده را چک   نشیش  سمتاگرامجیو ا دیبرو  کیکتاب الکترون  نیا  یبتد از مطالته

  ا ی،  سمتیبه هسان حا  قبل وضمع ما زیاد شمده و آدم خوش و پولدار   جقدریکه چرا ا دیبکشم 
   ..جکهیا
 

را    یی ها  ک ی از تکج  یکی  دیکج  یو هر روز  ت  دیش یروزه بر   21برنامه    کیخودتان    یبراراه دوم:  
 یرا برا  یدر کجمارش هر روز زممان  ، دیمکج  نیتسر ،  دیما گرفتمه   ادیم  کیمکتماب الکترون   نیکمه در ا

 .دیقرار ده  EDXو   Coursera یآموزش  یدئوهایمطالته مقالا  هاروارد و و
 

 . م یج یها بب شسا را در قله   م یدوار یام   ما هم   راه دوم رو به جلو ت و   ن یا  د ی نکج   شک 
 

  :به پاس هسراهی شسا با  ورناآکادمی
  شمه یهس  جکهیما به پاس ا  دیهسمت  یدارو ماز   ایو    یپششمک  لیفارغ التحصم   ایدانشمجو و   اگر

  نید اتویکه م  میشسا آماده کرد یبرا یاختصاص فیکد تخی کی  دیهست یهسراه  ورنا آکادم
 یموضمموع اختصمماصمم  4که  ،رهبران جوان  یبرا  نینو  تیر یشممرکت در دوره مد  یاز آن برا

 .دیا تیاده کج دهد،یم را پوشش میت یو رهبر  وثرارتباط م ،یمذاکره و شبکه  از 
 

 . د یکج   ک ی کل   ججا ی دوره ا  ن ی شرکت در ا  ی برا 
 
 

 ebookvip  شسا:  ی اختصاص  ف ی تخی   کد 
 
 
  
 

 به پایان آمد این دفتر ولی ...
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