
 

المقدمة:

تُعد إدارة العلاقات التجاة المهنية مجموعة متكاملة من الكفاءات، المهاات، والسلوكيات التي تهدف إلى تعز علاقات
عمل منتجة وذات قيمة مضافة. تمحور هذه الإدارة حول نشيط وتحفيز وتوجيه الطلب التجاري على منتجات وخدمات مود

الخدمة، لضمان تحقيق أقصى قيمة ممكنة منها، سواء من حيث الاكتساب أو التحسين أو التقدر.

تعمل إدارة العلاقات التجاة المهنية (BRMP) كحلقة وصل استايجية ين الجهة المستفيدة (العملاء الداخلين أو الخارجين)
ومقدمي الخدمات داخل المؤسسة، مثل إداات تكنولوجيا المعلومات أو الموارد البشة أو المحاسبة. من خلال هذه

الإدارة، يتم تسهيل وتحسين سبل التواصل ين الطرفين لضمان تحقيق قيمة حقيقية ومستدامة من الخدمات أو المنتجات أو
القدات المقدمة.

أهداف الدورة التدية:

.(BRMP) ة المهنيةر الكفاءات المتخصصة في إدارة العلاقات التجاتأهيل وتطو    •

.BRMP افية في مجالات والاحتاكتساب الخب    •

•    فهم شامل لأدوار ومسؤوليات مدر العلاقة المهنية.

•    التعرف على كيفية تطور هذا الدور في ظل التغيات في متطلبات الأعمال والموردن.

.BRM يرهما على أداءاستيعاب مفاهيم نضج الطلب التجاري ونضج الإمدادات، وتأ    •

•    التميز ين الجوانب التكتيكية والاستايجية في دور BRM، والربط ينه وين أدوار مثل "المستشار الموثوق" و"الشك
الاستايجي للأعمال".

•    استيعاب النموذج التشغيلي المرتبط إدارة العلاقات التجاة.

الشاكة الاستايجية:

•    فهم مفهوم "تشكيل الطلب" كوسيلة لتعظيم العائد من الاسثماات في الخدمات والأصول.

•    القدرة على تطيق أساليب وتقنيات إدارة العلاقات الاستايجية لتحسين العلاقات مع الشركاء والموردن.

•    التعرف على ماحل دورة التواصل مع الشركاء التجاين.

•    المساهمة في تطور استايجية مشتركة للعلاقة، يتم توثيقها بشكل تعاقدي يعكس التفاهم المتبادل.



ذكاء الأعمال:

•    فهم مفهوم "تسب القيمة" ودور BRM في الحد منه.

•    الإلمام بمفهوم خارطة طق القدات، وكيفية اشتقاقها من الأهداف الاستايجية للأعمال.

•    القدرة على ربط استايجيات الأعمال واستايجيات المودن والمحافظ وخطط العمل، من أجل تحديد الأولويات
وتعظيم القيمة التجاة.

•    استخدام تائج الأعمال في دعم المبادات الاستايجية، وتحديد النطاق، ووضع مؤشات لقياس القيمة المحققة.

إدارة المحافظ:

•    فهم إدارة المحافظ كأداة مركة ضمن نهج BRM لتحقيق قيمة مستدامة.

•    استيعاب كيفية تطيق إدارة المحافظ على دورة حياة الاسثماات، بدءًا من اسثمار جديد، موًا بتحسين القائم، واتهاءً
إيقاف الاسثماات غير الفعالة.

•    التميز ين إدارة المشاع، والبامج، والمحافظ، وكيفية تكاملها لتحسين القيمة المؤسسية.

•    التعرف على أنواع المحافظ المشتركة وأسس تصنيفها، وتطيقها ضمن معادلة تحسين المحفظة.

•    فهم هياكل الحوكمة والعمليات الداعمة لإدارة المحافظ بفعالية.

إدارة اتقال الأعمال:

•    فهم إدارة اتقال الأعمال، وأهميتها ودور BRM في نجاحها.

•    التعرف على مكونات نموذج القدرة على إدارة الاتقال بفعالية.

•    كيفية تحفيز أصحاب المصلحة على دعم عمليات الاتقال.

•    تحديد الأدوار الحيوية في قيادة التغير داخل المؤسسة.

•    استيعاب أهمية التفاصيل والمعلومات الدقيقة أناء عمليات الاتقال، واستخدامها في ضمان الوضوح والشفافية.

•    تطيق مفاهيم القيادة التغية والتخطيط لضمان نفيذ ناجح لعملية الاتقال.

إدارة نطاق الخدمة:



•    فهم القيمة المحوة التي تركز عليها الخدمات المقدمة.

.BRM ار على دورين المنتجات والخدمات وما يترتب على ذلك من آ يزالتم    •

•    إداك الجوانب المتعددة للقيمة التي تضيفها الخدمة، وكيفية تأرها بقيود مقدمي الخدمات.

•    فهم كيفية مواءمة العرض الخدمي مع الاحتياجات التجاة لتحقيق أقصى استفادة ممكنة

الاتصالات الفعالة:

•    الإلمام بمكونات الاتصال الفعّال.

•    معرفة أساليب التأير دون الحاجة إلى السلطة الرسمية أو الإشاف المباشر.

•    القدرة على التعير عن الأفكار باحتافية، من خلال عرض مقترحات ذات قيمة فدة ومؤثرة.

 


