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همایش معجزه ارتباط موفق برگزار شد

9 کلید ارتباط موفق برای زندگی بهتر

یک فرد موفق زمانی می تواند مدارج رشد و موفقیت را 

طی کند که بتواند با دیگران ارتباط مثبتی برقرار کند و 

این گونه افراد همیشه روی دل ها و اذهان اطرافیان خود 

تاثیر گذار بوده و هستند. فردی که می خواهد در زندگی 

خود اثرگذار باشد، ابتدا باید بداند چه چیزهایی را در چه 

جایی بگوید و بالعکس در زمان مناسب سکوت اختیار 

کند.  امروزه ســـازمان های زیادی مانند موسسه های 

تبلیغاتی اینترنتی بزرگ هستند که خدمات یا کالایی 

برای ارائه دارند. این سازمان ها برایشان مهم است که 

افراد چطور با یکدیگـــر ارتباط برقرار کنند تا بازدهی 

ســـازمانی، رضایت شغلی و احســـاس آنها به صورت 

کلی به خود و اطرافیان شـــان عالی شـــود. در روابط 

خانوادگی و عاطفی نیز، داشتن مهارت در ارتباط موفق 

برای همه لازم و ضروری است.  همایش معجزه ارتباط 

موفق با حمایت کانون فارغ التحصیلان دانشگاه آزاد 

اســـلامی و با حضور دکتر سیدحمیدرضا محتشمی، 

روانشـــناس، مشـــاور خانواده، مدرس مهارت های 

زندگـــی و تکنیک های موفقیت، کارشـــناس صدا و 

سیما، مدیرعامل موسسه مهرورزان پویای ایرانیان و 

مدرس و سخنران انگیزشی روز جمعه 16 شهریور در 

مرکز همایش های بین المللی دانشگاه شهید بهشتی 

برگزار شـــد. در این همایش استاد محتشمی 9 کلید 

ارتبـــاط موفق را با مثال و به صورت کاملا کاربردی به 

شرکت کنندگان در همایش توضیح داد. 

 ارتباط موفق با هم حسی کلید می خورد

دکتر محتشـــمی در ابتدای همایـــش تاکید کرد: 

»موفقیت ابتدا به ساکن به سراغ ما نمی آید. موفقیت 

یک فعالیت جدی است و کاملا در یدقدرت ماست. 

مولا علی)ع( در احادیث  شـــان بسیار به هنر ارتباط 

تاکیـــد کرده و فرموده اند: چیـــزی را که برای خودت 

نمی پســـندی، برای دیگران هم نپسند.« وی با بیان 

اینکه اولین کلید ارتباط موفق هم حسی است، گفت: 

»یک روز مادری دست فرزندش را گرفته بود و در بازار 

قدم می زد، با وجود ویترین های پرزرق و برق اما فرزند 

ناراحت بود و بی قراری می کرد. در همین حین مادر 

متوجه شـــد بند کفش فرزندش باز شده؛ مادر وقتی 

برای بســـتن بند کفش فرزندش نشست، در آن زمان 

بود که متوجه شد فرزندش با قد کوتاهی که دارد اصلا 

نمی تواند ویترین و زرق و برق های بازار را ببیند؛ این 

همان هم حسی است. وای به روزی که به اطرافیان مان 

توصیه کنیم اما خودمان را به جای آنها نگذاریم. درواقع 

معجزه ارتباط موفق با هم حسی کلید می خورد.« 

 در آغاز به پایان فکر کنید

محتشمی سپس اظهار داشت: »کلید دوم ارتباطات 

هدف و مقصد شـــما از برقراری ارتباط است. رویکرد 

موفقیت می گوید وای بر انسانی که کاری را آغاز کند 

اما به پایانش فکر نکند؛ ارتباطی را شروع کند اما نداند 

پایان آن ارتباط چه می شود. باید رویکردتان در زندگی 

رویکرد موفقیتی باشـــد و به یاد داشته باشید فرصت 

طلایی برای برقراری ارتباط فقط 90 ثانیه است.«

 سومین کلید ارتباط موفق، بستر مشترک است

مدرس تکنیک های موفقیت با بیان اینکه ســـومین 

کلید ارتباط موفق بستر مشترک است، توضیح داد: 

»برای یک ارتباط یا مذاکره موفق بستر مشترک پیدا 

کنید. این بســـتر مشترک شـــامل »وجه اشتراک« و 

»شبیه ســـازی در عملکردها و رفتارها« است. باید دو 

سوی ارتباط در انرژی شخصی هم سطح یکدیگر رفتار 

کنند؛ باید بتوانید انرژی تان را با طرف مقابل تقسیم 

کنید. وضعیـــت بدن تان را با طرف مقابل هماهنگ 

کنید؛ فاصله تان را تنظیم کنید، نه بسیار دور و نه بسیار 

نزدیک. لحن و صدایتان مانند طرف مقابل باشد؛ اگر 

او محکم صحبت کرد، شما هم محکم صحبت کنید.«

 سوال خوب بپرسید و خوب سوال بپرسید

وی در ادامه اظهار داشت: »کلید چهارم ارتباط موفق 

این اســـت که سوال کننده و پرسشگر خوبی باشید. 

کسی که سوال نمی کند، در ارتباطاتش خیلی انسان 

موفقی نیست. سوال های خوب بپرسید. چندین نوع 

ســـوال داریم که من در اینجا دو نوع را برایتان مطرح 

می کنم؛ سوال های  باز و سوال های بسته. متقابلا دو 

نوع پاسخ هم داریم؛ پاسخ های باز و بسته.« محتشمی 

با تاکید بر اینکه اگر می خواهیم ارتباط بهتری برقرار 

کنیم و رابطه خوبی داشته باشیم باید سوال هایمان باز 

باشد و پاسخ های بازی هم بدهیم، گفت: »به طور مثال 

ســـوال »چه خبر؟«، یک سوال باز است. اگر فردی به 

سوال باز، پاسخ بسته بدهد، در برقراری ارتباط ناموفق 

خواهد بود. از قدیـــم گفته اند حرف، حرف می آورد؛ 

البته این به معنی حرافی نیست. اگر می خواهید در 

ارتباطات تان موفق باشید درصورتی که سوال بسته 

پرسیدند، شما هم پاسخ بسته بدهید و اگر سوال باز 

پرسیدند، شما هم پاسخ باز بدهید.« وی سپس به سه 

نکته مهم در مورد ســـوال پرسیدن اشاره کرد و گفت: 

»نکته اول این است لایه شکری روی کلام تان و خصوصا 

سوال ها یتان بکشید؛ حتی سخت ترین سوال ها را هم 

شیرین بپرسید و زهر کلام نداشته باشید. نکته دوم این 

است که سوال هایتان را حتما قبل از پرسیدن بررسی 

کنید؛ سوال را طوری مطرح نکنید که هر پاسخی به 

ضررتان تمام شود. نکته سوم هم اینکه یادتان باشد 

سوالی ارزش پاسخ دادن دارد که خیزان باشد؛ انتهای 

سوال باید خیز داشته باشد و افتان نباشد.«

 شنونده خوبی باشید

شنونده خوبی بودن، کلید پنجم ارتباط موفق از نظر 

محتشـــمی بود که درموردش این گونه توضیح داد: 

»خوب گوش کردن، یک هنر است. بسیاری از انسان ها 

نتوانســـته اند برای موفقیت شان خوب گوش کنند. 

خیلی ها جایگاه شان را از دست داده اند، چون شنونده 

خوبی نبودند. حواس تان باشد که موقع شنیدن سرتان 

را تکان دهید تا طرف مقابل متوجه شود که حواس تان 

به اوســـت. در حین شنونده بودن، سوال های خوب 

بپرسید؛ به طور مثال بپرسید »بعدش چه شد؟«، »بعد 

چه کار کردی؟« و... گاها در حین شـــنونده بودن، 

حرف هـــای طرف مقابل را جمع بنـــدی کنید تا او از 

اینکه به حرفش گوش می دهد، مطمئن شود. در حین 

شنونده خوبی بودن، قدردانی کنید، متاثر یا متفکر 

شوید و نکته مهم اینکه روبه روی او ننشینید بلکه در 

کنار او و درنهایت با زاویه 90 درجه از او بنشینید.« 

 سکوت، ششمین کلید ارتباط موفق

محتشمی از سکوت به عنوان ششمین کلید ارتباط 

موفق یـــاد کرد و گفت: »از قدرت ســـکوت برای در 

دست گرفتن ارتباطات تان استفاده کنید. هنر واقعی 

گفت وگو صرفا بیان مطلبی درست در مکانی درست 

نیست؛ بلکه مسکوت گذاشتن حرف های اغواکننده 

است. اگر متوجه شدید، فردی تلاش می کند چیزی 

را نفهمد، سکوت کنید و به مذاکره با او ادامه ندهید.« 

وی ســـپس به چند نکته در مورد سکوت اشاره کرد 

و گفت: »ســـکوت یک راه فرار اســـت و می تواند ما را 

نجات دهد. حـــرف زدن به موقع و پس از یک مکث 

را بیاموزید. سخنوران بزرگ جهان مکث کردن های 

به موقعی دارند. فایده یک لحظه درنگ آن است که 

نســـنجیده پاسخ نمی دهیم؛ فکر می کنیم و سپس 

پاسخ می دهیم. در یک مصاحبه کاری، مکث کردن 

می تواند ارزش بیان شـــده توســـط شما را چند برابر 

کند. نکته بسیار مهم این است که از عبارت به دست 

فراموشی سپرده شـــده »اجازه بده، فکر کنم« حتما 

استفاده کنید. 

درصورتـــی که نمی دانید چـــه جوابی باید بدهید، 

سکوت کنید و سوال بپرسید.« مدرس تکنیک های 

موفقیـــت درمورد مذاکره اذعان داشـــت: »در یک 

مذاکره، ســـه ناحیه مهـــم وجـــود دارد؛ »بهترین 

وضعیت«، »مرحله مذاکره« و  »عدم ادامه مذاکره«. 

فکر کنید در مصاحبه شغلی حضور دارید، بهترین 

وضعیت در ذهن شـــما حقـــوق ماهی 10 میلیون 

تومان و عدم حضور در روزهای پنجشـــنبه اســـت. 

مرحله مذاکره حالتی اســـت که می دانید به شـــما 

حقوق هفت میلیـــون تومان و حضور نیمه وقت در 

پنجشنبه ها را هم پیشنهاد کنند، موافقت می کنید 

و برایتان قابل قبول اســـت و مرحلـــه عدم مذاکره 

هم درصورتی اســـت که حقوق بســـیار پایینی را به 

شما پیشـــنهاد بدهند. در معامله هم دقیقا همین 

مراحل وجود دارد. مذاکره کننده های بزرگ که در هر 

مذاکره ای به نتیجه می رسند، مرحله مذاکره را دارند 

و صفر و صدی فکر نمی کنند.« محتشمی سپس به 
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سمیرا  بندگان
روزنامه نگار

 تخفیف ویژه دوره های آموزشی 

و سمینارها برای فارغ التحصیلان 

مرکز آموزش کانون فارغ التحصیلان دانشـگاه آزاد اسـلامی با همکاری 

 ،IT موسسـه آموزشـی کلیک پرو، دوره های مهارتی و تخصصی در زمینه

به ویـژه دوره هـای شـبکه، امنیـت و برنامه نویسـی کاربـردی را منطبـق بر 

سـرفصل های موسسـه های معتبـر آموزشـی  برگـزار می کنـد. موسسـه 

کلیک پرو با هدف توانمند سازی، مشاوره صحیح و هدفمند در راستای 

آموزش افراد و ارائه مسـیر راه آموزشـی و شـغلی از دیگر مواردی اسـت که 

موسسـه کلیـک بـه صورت رایـگان در اختیار دانشـجویان قرار می دهد. 

غ التحصیـــلان، کارکنـــان و اعضـــای محتـــرم  دانشـــجویان، فار

هیات علمی دانشـــگاه آزاد اســـلامی می توانند با شرکت در دوره های 

موسســـه کلیک در محـــل تحصیل خود )شـــعب مختلف دانشـــگاه 

آزاد اســـلامی( و همچنیـــن در محل موسســـه از تخفیـــف ویژه جهت 

دوره های آموزشـــی، ســـمینارها و کارگاه های کاربردی بهره مند شوند. 

علاقه منـــدان می توانند با مراجعه به آدرس ســـایت www.clickpro.ir یا 

از طریق تماس با شـــماره تلفن های 22-22119220 از جزییات بیشـــتر 

در این خصوص مطلع شـــوند. 

 تهیه گزارش از کارآفرینان 

و اعضای شاخص کانون فارغ التحصیلان

کانـــون فارغ التحصیلان دانشـــگاه آزاد اســـلامی از فارغ التحصیلان 

مخترع، ممتاز و کارآفرین دانشـــگاه آزاد اســـلامی گزارش مکتوب تهیه 

می کند.  فارغ التحصیلان شـــاخص می توانند شـــرحی از تحصیلات، 

تجربیـــات و فعالیت های خـــود را حداکثر در یک برگـــه A4 با موضوع 

»درخواســـت مصاحبه« به نشـــانی الکترونیکی info@aiau.ir یا شماره 

نمابر: 22008406 ارســـال کنند. 

فرصت های شغلی و پیمانکاری 

هفته چهارم شهریور

کانون فارغ التحصیلان دانشـــگاه آزاد اســـلامی فهرســـت مفیدی از 

مهم ترین فرصت های شـــغلی و پیمانکاری متناســـب بـــا توانمندی 

فارغ التحصیلان دانشـــگاه آزاد اسلامی را در هفته چهارم شهریور97 

گردآوری کرده است. 

دانش آموختگان جوان می توانند با مراجعه به سایت www.aiau.ir از 

آخرین فرصت های شغلی ده ها شرکت و موسسه مطلع شوند. 

سومین بازدید علمی و تخصصی از 

سازمان انرژی اتمی 

فارغ التحصیلان دانشـــگاه آزاد اســـلامی در راســـتای استمرار طرح 

بازدید از دســـتاوردهای علمی، فناوری و صنعتی کشـــور، سال جاری 

برای ســـومین بار از سازمان انرژی اتمی کشـــور بازدید و با بخش های 

مختلف شـــامل پژوهشکده تحقیقات و توســـعه رآکتورهای شتابنده، 

رآکتور تحقیقاتی و رادیو ایزوتوپ آشـــنا خواهند شـــد. 

این بازدید با هدف ارتقای ســـطح علمی وآشـــنایی فارغ التحصیلان 

بـــا بخش هـــای مختلـــف صنعت هســـته ای کشـــور خواهـــد بود. 

همچنیـــن بـــا توجـــه بـــه محدودیـــت اعـــزام  بـــه ایـــن بازدیـــد 

فارغ التحصیـــلان تحصیـــلات تکمیلـــی در رشـــته های مهندســـی 

هســـته ای، بـــرق، مکانیک، شـــیمی، مـــواد، عمـــران و فیزیک در 

اولویـــت خواهنـــد بود. 

بـــا توجـــه به رعایت مســـائل امنیتی در ایـــن بازدیـــد متقاضیان باید 

کپـــی مدارک تحصیلی خود را به شـــماره نمابر 22008406 ارســـال 
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نکته های مربوط به مذاکره اشاره کرد و گفت: »هرگز 

در بحث و مذاکره وقتی یک عامل پیروزی دارید، به 

سراغ عامل های دیگر نروید؛ اگر کسی این را بداند 

و عمل کند از مذاکره برنده بیرون می رود. از تکنیک 

یک مقام بالاتر اســـتفاده کنید؛ بگویید باید با مقام 

بالاتر، بزرگ تر خانـــواده و... صحبت کنم و او باید 

تصمیم بگیرد، به این ترتیب حتی اگر مقام بالاتری 

وجود نداشته باشد، بدون آنکه خودتان پاسخ داده 

باشـــید، می توانید پاســـخ دهنده منفی را شخص 

دیگری معرفی کنید. یادتان باشد در یک مذاکره، 

اول وضعیت خوب را مطرح کنید؛ بازاریاب های خوب 

هیچ گاه در ابتدا قیمت محصول را نمی گویند، آنها در 

ابتدا از محصول آنقدر تعریف می کنند تا مشتری را 

جلب کنند. نکته بعدی این است که از تکنیک »آدم 

بد- آدم خوب« اســـتفاده کنید. فردی را در کنارتان 

داشته باشید که نقش یک شریک فرضی را برایتان 

بازی کند. شریکی که اجازه نمی دهد و نقش آدم بد 

داســـتان را بازی می کند. نکته آخر مذاکره هم این 

اســـت که اکراه ارتباطی را بلد باشـــید؛ اگر از طرف 

مقابل چیزی مطرح شد، با اکراه ارتباطی می توانید 

موضع او را به شدت پایین بیاورید.« 

 روش های چانه زنی را بیاموزید

وی در مـــورد هفتمین کلید ارتبـــاط موفق گفت: 

»هفتمین کلید این اســـت که روش های چانه زنی 

را بیاموزیـــد. بـــرای چانه زنی باید قبـــل از هر چیز 

حسن جویی کنید و نقاط قوت طرف مقابل را بگویید. 

سپس از تکنیک جابه جایی و تعویض استفاده کنید؛ 

یعنی بگویید »پس اگر شما... ما هم...«. در آخر هم 

از فرصت استراحت استفاده کنید.« 

چگونه سلطان قلب ها باشیم؟

این روانشـــناس در ادامه اظهار داشت: »کلید هشتم 

ارتباط موفق این است که چگونه سلطان قلب ها باشیم. 

برای این کار باید انتقاد را کنار بگذارید و اطرافیان تان را 

نقد نکنید. تعریف و تمجید را بیشتر کنید و نقاط خوب 

را بدون اغراق برجسته کنید. مختصرگو ولی کافی گو 

باشـــید؛ زیاد حرف زدن مانع پیشرفت است. به افراد 

بگویید در کارشان خبره هستند و به نقاط ضعف افراد 

وارد نشـــوید و فقط درصورتی که دوستی درمورد نقاط 

ضعفش از شما راهنمایی خواست با حفظ اصول مشاوره 

او را راهنمایی کنید. آخرین نکته سلطان قلب ها بودن 

هم این است که از دو اهرم عشق و ترس استفاده کنید. 

این دو اهرم مانند فاز و نول دو شـــاخه برق هستند که 

درکنار یکدیگر معنی دارند و هرکدام به تنهایی و بدون 

دیگری برای فرد آسیب زا خواهند بود. مدیران هم باید 

بدانند مهربانی درکنار جذبه داشتن صحیح است.« 

  فریب نخورید

محتشـــمی درمورد آخرین کلید ارتباط موفق گفت: 

»کلید نهم ارتباط موفق این است که تشخیص دهیم 

در ایـــن ارتباط قصد فریب ما را دارند. فریب دادن هم 

مراحلی دارد. در اولین مرحله ایجاد احســـاس گناه 

می کنند؛ یعنی طرف مقابل کاری می کند که دچار 

احساس گناه شویم. در مرحله بعد، ریشخند می کنند و 

با عباراتی مانند موضوع چیست؟، می خواهی نمانی؟ 

یا حتما باید کسی به شما بگوید، چه کنی؟!، شما را 

ریشخند می کند. در مرحله بعدی به غرور متوسل شده 

و احساس مغرور شدن را در فرد تلقین می کنند. وقتی 

با مراحلی که گفته شد به خواسته خود نرسند، به ایجاد 

عدم احساس ارزشمندی روی می آورند؛ مثلا می گویند 

تو می توانی یا تو عرضه آن را داری. در آخر هم با تحریک 

و کنجکاوی سعی در فریب دادن دارند و می گویند به 

امتحانش می ارزد یا ای کاش امتحان می کردی!«


