
به نام آنکه جان را فکرت آموخت

تشـریف فـرمایی شـما فـراگیران ارجـمند را در 

.کارگاه آموزشی اصول و فنون مذاکره مقدماتی ارج می نـهیم

واحد آموزش و توسعه منابع انسانی
شرکت مجتمع صنایع و معادن احیاء سپاهان

1402اسفند ماه 8



سوابق تحصیلی

کارشناس حسابداری صنعتی* 

گرایش بازاریابی–MBAفارغ التحصیل * 

گرایش استراتژی -MBAفارغ التحصیل * 

عرفان اله وردیDBA-دکترای مدیریت کسب و کار * 

Training@ehyaa.com



سوابق حرفه ای

UCHEMSموسس، مالک و مدیر عامل شرکت بین المللی  *

مدیر عامل برند توتک*    

مدیر عامل شرکت رامش اریکه آریا * 

مدیر عامل شرکت مادامون* 

سال15-( پوشاک آقایان)مدیر فروش برند گراد * 

   سرتیم مذاکره برند گراد *   

مدیر فروش برند پاتیس* 

عضو هیئت علمی و مدرس مدرسه عالی کسب و کار ماهان* 

مدرس دانشگاه علامه* 

مدرس فروش و اصول فنون مذاکره / مشاور* 

نر، جین مدرس  فروش برند گراد،آرشاک،پاتیس، ویچی ، آوانگار ،روزنامه عصر اقتصاد، دیجی واش، الماس رایان، هیرو آسانسور ، بادی اسپی/مشاور* 

...  وست ، ماموت ، کارگزاری بانک سامان ، همکاران سیستم، همراه اول، ویداس، تولیگا و  

عرفان اله وردی

Training@ehyaa.com



نکته مذاکره

Training@ehyaa.com



نکته مذاکره

مذاکره با خود* 

مذاکره درون سازمانی* 

سازمانیمذاکره برون * 

Training@ehyaa.com



نکته مذاکره

اشراف به موضوع و مذاکره* 

اعتماد به نفس* 

صبر* 

قرمزداشتن   خط   * 

کنترل خشم* 

هنر نه گفتن* 

Training@ehyaa.com



نکته مذاکره

مذاکره اصولی چیست؟ * 

در چه زمانی نرم و سخت مذاکره می کنیم؟* 

Training@ehyaa.com
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از توجـه و همـراهی شـما فـراگیران گـرانقـدر

صمیمانه سپاسگزاریم

Zohreh Omidi

 Training@ehyaa.com


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8:  تفاوت در قدرت مذاکره کنندگان
	Slide 9
	Slide 10: امتیاز دهی
	Slide 11: فرآیند مذاکره
	Slide 12: نکات مهم در امتیاز دهی
	Slide 13: امتیاز دهی
	Slide 14: نکات سازنده و مخرب در تعارض
	Slide 15

