
مهاات التفاوض المتقدمة

 

المقدمة:
في ظل يئة مهنية وتجاة تزداد تعقيداً وماً بعد وم، يصبح التفاوض جزءاً أساسياً من تعاملانا اليومية، لا يقتصر على

العملاء أو الموردن أو المتعاقدن فحسب، بل يمتد ليشمل المدين والزملاء والفق داخل المؤسسات نفسها. تأي هذه
الدورة التدية المتخصصة لتويد المشاركين بفهم عميق لعملية التفاوض ومهااها المتقدمة، من خلال شح تفصيلي

للخطوات الأساسية والإستايجيات الفعّالة التي تعز من قداهم التفاوضية وتمنحهم الأدوات اللازمة للتعامل مع تحديات
اليئة التجاة المعاصرة.

تهدف الدورة إلى بناء قاعدة صلبة من المعرفة والسلوكيات الفاعلة التي تجعل من المشاركين مفاوضين أكثر كفاءة
واحتافية، مع التركيز على تطيق المهاات المكتسبة ضمن مواقف تفاوض حقيقية تحقق تائج ملموسة وتُحدث فرقاً في

الأداء المهني والمؤسسي.

 

الفئات المستهدفة:

المديون في مختلف المستويات الإداة.
قادة الفق والمسؤولون عن عمليات صنع القار.

جميع المهنين الذن يتعاملون مع التفاوض في عملهم اليومي.
أي شخص يسعى لتطور مهااه التفاوضية وتحسين أدائه المهني في اليئات متعددة الأطاف والثقافات.

 

الأهداف التدية:
بنهاية هذا البرنامج التدبي، سيكون المشاركون قادن على:

فهم نمطهم الطيعي في التفاوض وتعلم كيفية تعديله وتكيفه ليصبح أكثر فاعلية في مختلف السياقات.
امتلاك القدرة على التفكير التحليلي والاستايجي أناء التفاوض بما يعز من النتائج.
نفيذ مفاوضات تعاونية تركز على خلق القيمة المتبادلة وتحقيق المصالح المشتركة.

تطور مجموعة من الإستايجيات التفاوضية ومعرفة التوقيت الأنسب لاستخدام كل منها لتحقيق أقصى استفادة.
اكتساب الوعي بلغة الجسد وفهم السلوكيات التي تؤثر على التفاوض والتواصل في يئات الأعمال.

تعز مهاات القيادة الشخصية والإداة وبناء الثقة في النفس عند التفاوض لتحقيق تائج ذات قيمة حقيقية.
فهم النظات والتطيقات العملية للاستايجيات التفاوضية المختلفة وتوظيفها باحتاف.

تحليل وفهم سلوكيات الأطاف المختلفة وتوجيه مجرى التفاوض نحو تحقيق الأهداف المحددة.
التأير الفعّال على الآخن خلال المفاوضات والسيطرة على يئة التفاوض بكفاءة.

تطيق أدوات وتقنيات تخطيط ونفيذ التفاوض في مجموعة متنوعة من السيناوهات والمواقف.



التعامل مع الثقافات المتنوعة بمونة واحتافية وتحول التحديات الثقافية إلى فرص تفاوضية.
تحليل عناصر التفاوض الرئيسية وتوظيفها لتحقيق تائج تماشى مع الأهداف الشخصية والمؤسسية.

الاستعداد الكامل لكل عملية تفاوض من خلال التحليل والتخطيط الاستباقي.
التحكم في لغة الجسد واستخدامها بذكاء لتعز التأير والإقناع.

الارتقاء بالمهاات التشغيلية والإداة والقيادية اليومية وتحقيق أداء فعّال ومتكامل.

 

الكفاءات المستهدفة:

التعرف على المبادئ الأساسية للتفاوض كنقطة انطلاق.
فهم الأنماط السلوكية المختلفة وتأيرها على عملية التفاوض.
تطور نهج استايجي للتفاوض رتكز على المعرفة والتخطيط.

استيعاب أهمية لغة الجسد ودورها في التفاعل مع الآخن.
التكيف مع الثقافات والجنسيات المختلفة وإدارتها أناء التفاوض.

 

محتوى الدورة:

الوحدة الأولى: مقدمة في التفاوض – نقطة الانطلاق

التفكير الإبداعي خاج الأطر التقليدية.
دور الإيجاية والسلية في تشكيل تائج التفاوض.

كيفية تبني موقف إيجابي وتطيقه ضمن سياق التفاوض.
نسيق العوض التفاوضية بأسلوب بسيط وفعال ومنطقي.

التميز في عرض المقترحات للظهور بمظهر أقوى من المنافسين.
فهم سيكولوجية التفاوض وتقدر مدى تأير الطرف الآخر.

اسثمار عامل الارتياح النفسي في دفع العملية التفاوضية.
تطيق مهاات الاستجواب والاستماع النشط لتحقيق أفضل النتائج.

الوحدة الثانية: فهم النمط السلوكي للتفاوض

اكتشاف وتحليل الأسلوب السلوكي الشخصي في التفاوض.
تقيم أنماط التفاوض المختلفة وتحديد الأنسب حسب الموقف.

استعاض مناهج التفاوض الرئيسية وتطيقها بفعالية.
فهم الاختلاف ين الأسلوين الرئيسين في التفاوض (نافسي وتعاوني).

اختيار أسلوب الاتصال الأنسب وتكيفه وفقاً لماحل التفاوض.
التفاوض وفقاً لمبادئ أخلاقية تحافظ على الناهة والمهنية.



الوحدة الثالثة: تطور نهج استايجي للتفاوض

اعتماد إستايجية تفاوض واضحة سواء كانت توعاً للموارد أو تكاملاً في المصالح.
فهم مفهوم "منطقة الاتفاق المحتمل" والاستفادة منه.

إعداد الماسي والعوض المضادة لتوجيه دفة الحوار التفاوضي.
استخدام تقنيات التفاوض التكاملية لتحقيق الفائدة المتبادلة.

تبادل المعلومات الجوهة والتعامل مع القضايا المعقدة بمونة.
تقديم عوض متعددة وصياغة حلول مبتكرة تناسب مع الاحتياجات المطوحة.

الحفاظ على مصادر القوة والتأير ضمن يئة التفاوض.
تطيق عملي على أساليب التفاوض في سياق الميعات وإدارة العلاقات التجاة.

الوحدة الابعة: فهم الاهتمامات والتخطيط ولغة الجسد

تحليل الاحتياجات الحقيقية للأطاف التفاوضية كأساس للحل الفعّال.

توظيف الذكاء العاطفي في التفاوض لفهم المواقف بشكل أعمق.
إداك أهمية السلوك غير اللفظي في التأير والإقناع.

التمكن من قاءة وتحليل لغة الجسد بدقة.
استخدام لغة الجسد لتعز المصداقية وتحقيق التوان أناء التفاوض.

مهاات التوسط والوساطة في حل الناعات وإيجاد حلول مثمرة.
تعلم تقنيات الوسيط ودور الوساطة في تسوية الخلافات.

الوحدة الخامسة: التفاوض مع جنسيات وثقافات متعددة

فهم الاختلافات في أساليب التفاوض ين الثقافات البطانية والأمكية.
التعامل مع الثقافة اليابانية والصينية بمهنية واحتام للبوتوكولات الخاصة.

التفاعل مع الأفاد من الثقافتين الفرنسية والألمانية بأساليب تفاوض ملائمة.
اكتساب نصائح عملية للمفاوضين العاملين في يئات متعددة الثقافات.

تطيق الاستايجيات التفاوضية مع ماعاة العادات والسياقات الثقافية المختلفة.


