
 

المقدمة:

في عالم الأعمال المعاصر، تصبح مهاات الاتصال والتفاوض المتقدمة عنصاً أساسياً للنجاح، إذ تساهم بشكل مباشر في بناء
علاقات مهنية مستدامة وفعّالة. لم يعد التفاوض مجرد عملية تبادل عوض؛ بل هو علم وفن يتطلب فهمًا دقيقًا لدوافع

الأطاف المختلفة ومصالحهم، بالإضافة إلى مهارة في استخدام الأدوات والأساليب الحديثة لتحقيق أفضل النتائج.

تركز هذه الورشة التدية على تعز مهاات الاتصال والتفاوض المتقدمة، مع تقديم مفاهيم مهمة مثل منطقة التفاوض
الممكنة (ZOPA)، وأفضل بدل في حال عدم التوصل إلى افاق (BATNA)، ومبدأ المكاسب المتبادلة الذي هدف إلى

ضمان تحقيق الفائدة لجميع الأطاف.

من خلال م من الشح النظري والتطيق العملي، سيتعرف المشاركون على كيفية تحليل المواقف التفاوضية المعقدة،
تطور استايجيات فعّالة لإدارة النقاشات، تجنب الناعات، والوصول إلى حلول تحقق التوان ين الأهداف والطموحات

المختلفة. تهدف هذه الورشة إلى تمكين المشاركين من بناء شاكات ناجحة وتحقيق تائج تفاوضية مستدامة في مجالات
عمل متعددة.

الفئات المستهدفة:

•    المداء التنفيذون وصناع القار.

•    القادة وأعضاء فق الإدارة.

•    مسؤولو العلاقات العامة والتسوق.

•    المستشاون القانونيون والتجاون.

•    المتخصصون في المشتات والتود.

•    أصحاب الأعمال والمسثمون.

•    العاملون في قطاع الميعات والتفاوض التجاري.

•    المسؤولون عن إدارة الناعات.

أهداف ورشة العمل التدية:

بنهاية هذه الورشة، سيكون المشاركون قادن على:

1.    تعز مهاات التواصل الفعّال لادة التأير والتفاعل خلال عملية التفاوض.



2.    تعف المشاركين بمفهوم ZOPA وتمكينهم من تحديد المنطقة المشتركة ين الأطاف المتفاوضة.

3.    تمكين المشاركين من استخدام BATNA بفعالية كأداة لتعز مواقفهم التفاوضية وضمان خياات بديلة قوية.

4.    إكساب المشاركين مهاات بناء علاقات قائمة على المكاسب المتبادلة لتعز التعاون وتحقيق الفوائد المشتركة.

5.    تحسين قدرة المشاركين على تحليل مواقف التفاوض المعقدة واخاذ قاات استايجية تدعم الأهداف طويلة الأمد.

6.    تدب المشاركين على كيفية إدارة الضغوط والمواقف الصعبة أناء التفاوض وتحول التحديات إلى فرص.

7.    تطور القدرة على التفاوض بثقة واحتافية في يئات متعددة الأطاف ومتنوعة الثقافات.

8.    إكساب المشاركين تقنيات فعالة للتأير والإقناع لضمان تحقيق تائج تفاوضية مرضية وناجحة.

9.    تدب المشاركين على استايجيات فعالة لإدارة الوقت في جلسات التفاوض وتحقيق أقصى استفادة.

10.    تمكين المشاركين من بناء استايجيات تفاوضية مبتكرة تساهم في تحقيق أهداف مؤسسية وشخصية بشكل فعال.

الكفاءات المستهدفة:

•    تحسين مهاات الاتصال الفعّال والقدرة على توصيل الأفكار بوضوح.

•    إقان استايجيات التفاوض المتقدمة لتحقيق أهداف مؤسسية وشخصية.

•    الفهم العميق لمفهوم ZOPA (المنطقة الممكنة للتفاوض) وتحديدها بدقة.

•    تطور القدرة على تحديد وتقيم BATNA (أفضل بدل في حالة فشل التفاوض) لتعز قوة المفاوض.

•    تعز مهاات بناء علاقات مكاسب متبادلة تُحقق الفائدة لجميع الأطاف.

•    القدرة على تحليل ديناميكيات المفاوضات المعقدة واخاذ القاات المناسبة.

•    تعز مهاات إدارة المواقف الصعبة والتعامل مع الاعتاضات.

•    تطور مهاات التأير والإقناع في يئات متعددة الأطاف.

•    تحسين القدرة على التفاوض في يئات متعددة الثقافات واللغات.

•    تعز الثقة بالنفس والتأير الشخصي في المواقف التفاوضية.

•    إقان تقنيات إدارة الوقت وتحقيق أقصى فائدة من جلسات التفاوض.



•    القدرة على تقيم وتحليل المواقف للوصول إلى حلول مبتكرة.

محتوى ورشة العمل:

الوحدة الأولى: مفاهيم أساسية في الاتصال الفعّال والتفاوض

•    تعف الاتصال الفعّال وأره في بناء علاقات مهنية قوية.

•    التأيات المختلفة للتواصل اللفظي وغير اللفظي على تائج المفاوضات.

•    استايجيات تحسين مهاات التواصل ين الأطاف المختلفة.

•    كيفية إدارة الحواات الصعبة وتجنب سوء الفهم خلال المفاوضات.

•    العلاقة ين الاتصال الفعّال وتحقيق التفاهم المشترك ين الأطاف.

•    بناء الثقة والتفاهم من خلال تطور مهاات الاستماع الفعّال.

•    كيفية تطيق مهاات الاتصال الفعّال في المواقف التفاوضية المختلفة.

•    فهم دور لغة الجسد وكيفية استخدامها لتعز الموقف التفاوضي.

الوحدة الثانية: مفهوم ZOPA (المنطقة الممكنة للتفاوض)

•    تعف ZOPA وكيفية استخدامه لتوجيه المفاوضات نحو تائج مرضية.

•    العوامل المؤثرة في تحديد ZOPA وكيفية التحضير لها قبل التفاوض.

.ZOPA فهم الحدود العليا والدنيا لكل طرف في المفاوضات واستخدامها لتحديد    •

•    تطيق ZOPA في المفاوضات التجاة لضمان الوصول إلى تائج متوازنة.

•    تحليل المواقف التفاوضية لتحديد النقاط التي تشكل  ZOPAين الأطاف المتفاوضة.

•    تقنيات التفاوض داخل ZOPA لتحقيق أقصى فائدة للطرفين.

•    سيناوهات عملية توضح كيفية استخدام ZOPA في مفاوضات حقيقية.

•    تطيق ZOPA في التعامل مع مواقف تفاوضية متغيرة ومعقدة.

 



الوحدة الثالثة: مفهوم BATNA (أفضل بدل في حالة فشل التفاوض)

•    تحديد BATNA كأداة استايجية لتعز قوة المفاوض في حالة فشل الاتفاق.

•    كيفية تحليل البدائل المتاحة وتقيمها قبل بدء التفاوض.

•    استايجيات لتعز موقف التفاوض من خلال تطور BATNA قوية.

•    استخدام BATNA كوسيلة لادة فرص التوصل إلى افاق مفيد.

•    كيفية التفاوض بثقة بناءً على BATNA قوية ودقيقة.

•    تقيم الخياات والبدائل المختلفة لضمان تفوق BATNA في أي مفاوضة.

•    استايجيات تعز BATNA خلال المفاوضات لادة النفوذ التفاوضي.

•    داسات حالة توضح كيفية استخدام BATNA في مواقف تفاوضية متنوعة.

الوحدة الابعة: المكاسب المتبادلة واستايجيات "الفوز للجميع"

•    مبدأ المكاسب المتبادلة ودوره في بناء علاقات طويلة الأمد ومستدامة.

•    كيفية التفاوض على أسس مشتركة تضمن المكاسب المتبادلة للأطاف المتفاوضة.

•    تطيق استايجيات "الفوز للجميع" لضمان تحقيق أهداف متوازنة للطرفين.

•    كيفية تحقيق التعاون المثمر ين الأطاف المتفاوضة للوصول إلى حلول فعّالة.

•    بناء افاقيات تركز على المنفعة المتبادلة بدلاً من الصاع على المصالح.

•    أمثلة على النجاح في تحقيق مكاسب متبادلة في مفاوضات تجاة أو دبلوماسية.

•    تطور مهاات حل الناعات وتحول الصاعات إلى فرص للمكاسب المشتركة.

•    إدارة المصالح المتضاربة بطقة تعز النتائج الإيجاية للجميع.

•    تعز العمل الجماعي في التفاوض لتحقيق افاقات طويلة الأجل ومتينة.

الوحدة الخامسة: تطيق استايجيات التفاوض المتقدمة في المواقف العملية

•    فهم الأنماط المختلفة للتفاوض وكيفية تطيق الاستايجيات المناسبة لكل موقف.



•    استايجيات التعامل مع المفاوضات متعددة الأطاف والمعقدة.

•    كيفية تحليل المواقف التفاوضية المعقدة وتطور خطط شاملة للتعامل معها.

•    التعامل مع الاعتاضات والمفاوضات العدائية باستخدام تقنيات متقدمة.

•    داسة مواقف عملية لتطيق استايجيات ZOPA وBATNA وتحقيق المكاسب المتبادلة.

•    كيفية إدارة الوقت بشكل فعال خلال جلسات التفاوض لضمان تحقيق النتائج المطلوبة.

•    تحليل نقاط القوة والضعف في المفاوضات وتعز المواقف بناءً على التحليل.

•    تطيق تقنيات التحليل النقدي واخاذ القاات تحت الضغط لتحقيق تائج تفاوضية أفضل.

•    أمثلة واقعية من التفاوض التجاري والمهني توضح كيفية تطيق استايجيات متقدمة بنجاح.

•    توظيف تقنيات الاتصال الفعّال لتحقيق التأير الشخصي والتفوق في المواقف التفاوضية.

 

 


