
المقدمة:

في ظل التطور المتساع في يئات الأعمال المعاصرة، أصبحت مهاات الاتصال والتفاوض من العناصر المحوة لتحقيق
النجاح المهني والمؤسسي، لا سيما في مواجهة التحديات واخاذ القاات الحاسمة. إذ لم تعد المفاوضات تقتصر على تبادل

وجهات النظر فقط، بل بات عملية استايجية تطلب معرفة دقيقة بمفاهيم متقدمة تسهم في التوصل إلى تائج فاعلة
ومستدامة.

ZOPA إطار معرفي ومهاري متكامل حول مفاهيم أساسية مثل ويد المشاركينية المتقدمة إلى تتهدف هذه الدورة التد
(المنطقة الممكنة للتفاوض)، وBATNA (أفضل بدل في حال تعثر التفاوض)، بالإضافة إلى مبدأ المكاسب المتبادلة الذي
يُعد حجر الاوية في بناء علاقات مهنية طويلة الأمد. من خلال الجمع ين الجانين النظري والتطيقي، ستُمكّن هذه الدورة

المشاركين من فهم ديناميكيات التفاوض بعمق وتطيق استايجيات فعالة تسهم في تعز التعاون وتحقيق أهداف
مشتركة.

الفئات المستهدفة:

القيادون والمداء التنفيذون وصناع القار في مختلف المستويات الإداة.
أعضاء فق الإدارة والقادة المسؤولون عن رسم السياسات واخاذ القاات الاستايجية.

المختصون في العلاقات العامة، والتسوق، والميعات ممن يحتاجون إلى مهاات تفاوض متقدمة.
المستشاون القانونيون والتجاون المتعاملون مع العقود والصفقات.

العاملون في إداات المشتات والتود وإبام الاتفاقيات التجاة.
واد الأعمال والمسثمون الذن يسعون إلى نمية قداهم التفاوضية لتحقيق مصالحهم.

مسؤولو إدارة الناعات والتسويات والمفاوضات متعددة الأطاف.

الأهداف التدية:

عند إمام هذا البرنامج التدبي، سيكون المشاركون قادن على:

تعز قداهم في الاتصال الفعّال بما ينعكس إيجابًا على تائج التفاوض والتفاعل مع الآخن.
فهم ماهية ZOPA والتعرف على آليات تحديد النطاق المشترك الذي يمكن من خلاله التوصل إلى افاق رضي جميع

الأطاف.
استخدام مفهوم BATNA كأداة استايجية قوية تعز من قوة المفاوض في حال تعثر التوصل إلى افاق.

اكتساب المهاات اللازمة لبناء علاقات تفاوض قائمة على مبدأ المكاسب المتبادلة لضمان استدامة التعاون وتحقيق
مصالح متوازنة.

تحسين مهاات تحليل المواقف التفاوضية المعقدة واخاذ قاات استايجية تلبي تطلعات الأطاف على المدى
الطول.

التمكن من إدارة الضغوط والتعامل مع المواقف التفاوضية الصعبة وتحول التحديات إلى فرص واعدة.
تطور مستوى الثقة بالنفس في يئات تفاوضية متعددة الأطاف والثقافات.

اكتساب تقنيات التأير والإقناع لضمان التوصل إلى حلول تفاوضية ناجحة.



تعلم آليات فعالة لإدارة الوقت أناء جلسات التفاوض لضمان استغلال الوقت بأعلى كفاءة.
بناء استايجيات تفاوض مبتكرة تماشى مع الأهداف الشخصية والمؤسسية.

الكفاءات المستهدفة:

صقل مهاات الاتصال الفعّال وتقديم الأفكار بوضوح وإقناع.
التمكن من استايجيات تفاوض متقدمة تدعم المواقف التفاوضية الصعبة والمعقدة.

الفهم العميق لمفهوم ZOPA وتحديد مجاله بفعالية.
تقيم وتحديد BATNA لتحسين موقع المفاوض خلال العمليات التفاوضية.

تعز مهاات بناء علاقات قائمة على تحقيق المكاسب المتبادلة بما يدعم الشاكات المستدامة.
تحليل ديناميكيات التفاوض واخاذ قاات مستنيرة تعتمد على يانات ومواقف دقيقة.

التكيف مع مواقف الاعتاض والرفض وإدارتها بأسلوب احتافي.

تقوية أدوات التأير في يئات تفاوض متعددة الخلفيات الثقافية.
تحسين التفاعل في المفاوضات متعددة الجنسيات والثقافات واللغات.

بناء حضور تفاوضي واق ومؤثر يُعز المصداقية والكفاءة.
استغلال الوقت بكفاءة أناء جلسات التفاوض وتحقيق أفضل النتائج الممكنة.

تطور القدرة على الابتكار في التفاوض وإيجاد حلول تسم بالمونة والفعالية.

محتوى الدورة التدية:

الوحدة الأولى: مفاهيم الاتصال الفعّال والتفاوض

استكشاف مفهوم الاتصال الفعّال وأره في إقامة علاقات مهنية ناجحة ومستقرة.
تحليل تأير عناصر الاتصال اللفظي وغير اللفظي على مخرجات التفاوض.

تطور استايجيات لتعز مهاات التواصل ين الأطاف المختلفة.
كيفية إدارة الحواات المعقدة والتعامل مع حالات سوء الفهم أو التعارض.

دور الاتصال الفعّال في تحقيق التفاهم المشترك وتعز بناء الثقة.
التدب على الاستماع الفعّال كوسيلة لفهم المواقف وتحقيق التواصل الإيجابي.

التطيق العملي لمهاات الاتصال في مواقف تفاوضية واقعية.
توظيف لغة الجسد بذكاء لدعم وتعز الموقف التفاوضي.

الوحدة الثانية: فهم وتطيق ZOPA (المنطقة الممكنة للتفاوض)

التعف بمفهوم ZOPA ودوره في توجيه المفاوضات إلى تائج متزنة.
.ZOPA تحديد العوامل التي تؤثر في رسم معالم

التعرف على الحدود العليا والدنيا لكل طرف واستخدامها في تحديد ZOPA بدقة.
تطيق عملي لمفهوم ZOPA في المفاوضات التجاة والمؤسسية.

.ZOPA تحليل الحالات التفاوضية وتحديد نقاط الالتقاء ضمن



.ZOPA ر تقنيات تفاوضية تركز على تحقيق أفضل النتائج ضمن منطقةتطو
.ZOPA ثمارز كيفية تحديد واسوهات حقيقية تُباسة سيناد
التعامل مع ZOPA في ظوف تفاوضية غير مستقرة ومتغيرة.

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

تعف BATNA وأهميته في تعز موقف المفاوض ورفع سقف التوقعات.
تحليل وتقيم البدائل الممكنة قبل الدخول في المفاوضات.

استايجيات تطور BATNA قوي ومن يدعم الموقف التفاوضي.
استخدام BATNA كأداة ضغط وتفاوض فعالة عند تعثر الوصول لاتفاق.
بناء الثقة في التفاوض من خلال فهم BATNA الشخصي والمؤسسي.
تقيم فعالية البدائل لضمان توافر خياات قوية حال فشل المفاوضات.

داسة كيفية تقوية BATNA أناء الجلسات التفاوضية.
تحليل داسات حالة واقعية توضح تطيقات BATNA في سياقات مختلفة.

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

التعف بمفهوم المكاسب المتبادلة وأره في بناء علاقات تفاوضية متينة وطويلة الأمد.
استايجيات التفاوض القائمة على أسس التعاون المشترك وتجنب الصاع.

تطيق مبادئ "الفوز للجميع" لضمان توان المصلحة وتحقيق النتائج المرجوة.
تعز العمل التعاوني ين الأطاف المتفاوضة لبناء حلول قائمة على التفاهم.

تصميم افاقيات تركز على المنفعة المتبادلة وليس تغليب طرف على آخر.
استعاض أمثلة ناجحة من مفاوضات تجاة ودبلوماسية طبقت هذا المبدأ.

تحول الناعات إلى فرص تعاون مثمر باستخدام مهاات حل الناعات.
إدارة المصالح المتعارضة بطقة بنّاءة تحقق الرضا العام وتعز الشاكة.

تطور وح الفق والعمل الجماعي داخل يئات التفاوض المتعددة.

الوحدة الخامسة: التطيق العملي لاستايجيات التفاوض المتقدمة

تصنيف الأنماط التفاوضية المختلفة وتحديد أفضل الاستايجيات لكل منها.
مهاات التعامل مع المفاوضات المعقدة ومتعددة الأطاف.

تحليل مواقف تفاوضية واقعية وصياغة خطط مرنة لمواجهتها بفعالية.
استخدام تقنيات متقدمة في التعامل مع الاعتاضات والتفاوض العدائي.

نفيذ تمان عملية لتطيق مفاهيم ZOPA، BATNA، واستايجيات الفوز المشترك.
تعلم كيفية إدارة الوقت بذكاء خلال جلسات التفاوض لتحقيق الأهداف المرجوة.

تحليل نقاط القوة والضعف وتوجيه التفاوض بما يخدم النتائج الإيجاية.
التدب على اخاذ قاات تفاوضية سليمة تحت الضغط.

عرض نماذج وتجارب حقيقية من المفاوضات التجاة والمهنية الناجحة.



استخدام أدوات الاتصال المتقدمة لتقديم أداء تفاوضي مؤثر ومقنع.


