
 

 

 

 
 

 

 
                                                                           

 

  ICC/03-568: شماره                              

 19/10/1403: تاریخ                              

 
 

را  یاصول و فنون مذاكرات تجار يدوره آموزشدر نظر دارد  (ICCIran) الملليكميته ایراني اتاق بازرگاني بين

 د.برگزار نمای ساعت 4به مدت  و آنلاین حضوریصورت به 
 

 12:30الی   8:30ساعت   |  03/10/1403دوشنبه  زمان:
   

 (175)خيابان طالقاني شماره  اتاق بازرگاني، صنایع، معادن و كشاورزی ایران مكان:
 

 مقيمي فاطمه خانم دكتر سيده  :مدرس
 ICCکمیته ایرانی  های بازرگانیمقررات و رویهدبیر کمیسیون  -

  بار و نمایندگی کشتیرانی سدید المللی بین نقل و حمل شرکت عامل مدیر -

  رییس اتاق مشترك ایران و گرجستان -
 

 تومان برای اعضای کمیته ایرانی و 1.000.000جهت ثبت نام، لازم است هزینه شرکت در دوره )مبلغ  نام:ثبت

نزد  6104337278202773  شماره کارت: و یا  1550050092تومان برای غیراعضا( به شماره حساب: 18.000.000

دگان کننالمللی واریز و اسامی شرکت( به نام کمیته ایرانی اتاق بازرگانی بین5/6325بانک ملت شعبه وزارت نفت )کد

ارسال و یا از طریق وب سایت آکادمی  academy@icc-iran.comرا به همراه تصویر فیش واریزی به آدرس ایمیل 

 آنلاین ثبت نام گردد. academy.icc-iran.comکمیته ایرانی 
 

 

 1403 دی  2 مهلت ثبت نام:
 

 .گرددمی صادر گواهینامه ICCکمیته ایرانی از سوی  اند که در دوره شرکت نموده یکنندگانشرکت برایدر پایان دوره،  گواهینامه:
 

 
 

 88308330فکس:      88317783،    88306127تلفن:  

 icc-iran.comوب سایت كميته ایراني:  

  academy.icc-iran.comكميته ایراني:   موزشوب سایت آ

 academy@icc-iran.com   :پست الکترونيکي

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 

 

 
 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 
 

 

 

 اصول و فنون مذاکرات تجاری یآموزشدوره 

 
 
 

 

Training course on the principles and 

techniques of business negotiations 

 Date: 23 Dec 2024 
 

http://academy.icc-iran.com/
http://academy.icc-iran.com/
mailto:academy@icc-iran.com


 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 
 
 

 

 

 
 

 
 
 

 

 
 

          

  معرفی:         

 های لازمها و تکنيکكنندگان مهارتدوره آموزشي اصول و فنون مذاكره یک دوره تعليمي است كه به شركت

ای است دهد. مذاكره یک فرآیند مهم در زندگي شخصي و حرفهبرای انجام مذاكرات مؤثر و موفق را آموزش مي

. كنند تا به توافقاتي مناسب برسندگيرند و تلاش ميموضوعات مختلف ميكه در آن افراد تصميماتي را در مورد 

 .شوندهای مذاكره آشنا ميها و تاكتيکكنندگان با اصول، مهارتدر این دوره، شركت

 :دوره یها سرفصل

 تجارت. یایآن در دن یو کاربردها تیمذاکره، اهم فی: تعریبر مذاکرات تجار یاقدمهم 

 مذاکره. یهیو اصول اول یدیمذاکره: درك عناصر کل نیادیاصول بن 

 مذاکره. یمؤثر برا یسازآماده یکردهایرو یمذاکره: بررس یبرا یآمادگ 

 زیآمتیموفق یهایاستراتژ یو اجرا جادیمذاکره: ا یهایاستراتژ. 

 یکلام ریفعال و ارتباط غ دنیشن یهامهارت یریدر مذاکره: به کارگ یارتباط یهاکیتکن. 

 فرهنگ بر روند و سبک مذاکره. ری: درك تأثیچند فرهنگ یهاطیمذاکره در مح 

 حل اختلاف در مذاکرات. یهاکیو تکن کردهایرو تعارض در مذاکره: تیریمد 

 جینتا نیبه بهتر یابیدست یبرا یزنچانه یشرفتهیپ یها: فنون و روشیزنچانه یهاکیتاکت. 

 بر داده در مذاکرات. یمبتن یریگمیتصم یهامذاکره: ابزارها و مدل لیو تحل هیو تجز یریگمیتصم 

 یمجاز یمذاکره در فضا یهاها و چالشروش :تالیجیو د نیمذاکره آنلا. 

 در مذاکره. یشناخت یکردهایو رو ینقش موانع روانشناخت یمذاکره: بررس یروانشناس 

 قراردادها و تعهدات حاصل از مذاکره. یو اجرا میپس از مذاکره: تنظ تیریو مد یسیقراردادنو 

 خاص. یهاتیموقع یمذاکره برا یشرفتهیپ یهامذاکره: توسعه مهارت شرفتهیپ یهامهارت 

 یمذاکرات تجار یواقع یهاو بحث در مورد مثال لی: تحلیبر مطالعات مورد یمرور. 

 عملکرد. یو بررس شدهیسازهیمذاکره: انجام مذاکرات شب یعمل ینارهایسم 

 بهبود مداوم. یبازخورد برا افتیو در یفرد یهامهارت یابیارز ندیو بازخورد: فرآ یابیخودارز 
 

  :کنندگان شرکت        
 :توانند شامل افراد زیر باشندی مذاكرات تجاری ميخاطبان دورهم

 کسب و کار خود هستند. یهابهبود فرصت یمذاکره برا یهامهارت شیکه به دنبال افزا یکسان :نانیكارآفر

و  یسازمانخود در مذاکرات درون یهاییکه خواهان ارتقاء توانا یانیم رانیو مد ییاجرا رانیشامل مد وكار:كسب رانیمد

 هستند. یسازمانبرون

 روزانه آنها است. یهاتیاز فعال ینفکیکه مذاکره جزء لا یابیفروش و بازار نهیدر زم یاافراد حرفه :ابانیو بازار فروشندگان

 دارند. ازیاز مذاکره ن یقیو به دانش عم کنندیم تیفعال یتجار یقراردادها نهیکه در زم یحقوقدانان :یتجار یوكلا

 یخود را در مذاکره با شرکا یهامهارت خواهندیفعال هستند و م یالمللنیکه در تجارت ب یافراد صادرات و واردات: متخصصان

 کنند. تیتقو یالمللنیب یتجار

 وکار بهتر عمل کنند.کسب یهاتیتا در مذاکرات و وضع کنندیها کمک مکه به شرکت یمتخصصان :تیریمد مشاوران

 خواهندیهستند و م تیریوکار و مد مرتبط با کسب یهادر رشته لیکه در حال تحص یافراد :تیریوكار و مدكسب انیدانشجو

 ادغام کنند. یعمل یهارا با مهارت یدانشگاه یهایتئور

 .خواهند دانش و مهارت خود را درحوزه مدیریت و سازمان توسعه دهندمدیران ، کارشناسان و تمامی علاقمندانی که میو 

 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  :فرم ثبت نام    

 
 

 

 
 

 
 

  امضاء                                تاریخ

 کننده شرکتمشخصات   

 تلفن همراه:  

 تلفن:   

 فکس:  

 ایميل:

 نام 

 نام خانوادگي:

 نام شركت:

 سمت در شركت:

 بله         خير  :ICCعضویت در كميته ایراني 

 شركت در همایش: آنلاین          حضوری

Title (Mr/Dr/Mrs/etc.):                                       

Family name:                                         

First name:                           

Position:                                              

Company:                                                                          

                  مبلغ واریز شده:   

                  شماره فيش واریزی :  

               تاریخ فيش واریزی :  

 


