
 

المقدمة:

يعد التفاوض من العناصر الأساسية في حيانا العملية والشخصية. فهو يعد وسيلة فعّالة لفض المنازعات وتحقيق التفاهم
ين الأطاف من خلال التخاطب المستمر والتواصل الهادف الذي يسعى للوصول إلى افاق يحقق مصالح جميع الأطاف

المعنية.

تبع منهجية هذا البرنامج أسلوبًا استقائيًا مقارنًا للتعف بمفهوم التفاوض والمهاات اللازمة له، بالإضافة إلى التدب
العملي على كيفية ممارسة هذه المهاات وفقًا للقوانين والأنظمة الحديثة. يعتمد البرنامج على أحدث الأساليب التدية

لتوفير تجربة تعليمية شاملة وفعّالة.

الفئات المستهدفة:

•    المداء والعاملون في الإداات القانونية، المالية، المشتات، إدارة العقود والمناقصات، شؤون الموظفين والإدارة
الهندسية.

•    مهندسو المشاع والأفاد الذن يحتاجون إلى تطور مهااهم في إدارة العقود والمناقصات.

•    مداء الأقسام المختلفة ومساعدوهم وكل من يحتاج إلى تحسين قداه العملية في هذا المجال.

•    الفنيون المتخصصون الاغبون في تطور مهااهم التفاوضية في العقود.

•    أي شخص يشعر بحاجة إلى تعز مهااه وخباه التفاوضية في هذا المجال.

الأهداف التدية:

بنهاية ورشة العمل في المهاات التفاوضية في مجال العقود والمناقصات، سيتمكن المشاركون من:

•    اكتساب مهاات إعداد المفاوضات لحل المنازعات التعاقدية والدخول في علاقات تعاقدية فعّالة.

•    فهم جميع الوثائق القانونية المتعلقة بالتفاوض وأهميتها القانونية ومدى إلاميتها.

•    تعلم الأسس النظة والعملية لتطور مهاات التفاوض وفض الناعات.

•    اكتساب فهم عميق للعقود التي تبرم قبل التفاوض والتي تساهم في تمهيد ونظيم العملية التفاوضية.

•    توسيع المعرفة بتقنيات التفاوض واكتساب المهاات اللازمة لتحديد الأهداف وإدارة جميع ماحل التفاوض.

•    تعميق الفهم حول استايجيات وتكتيكات التفاوض واستخدام الأنسب منها.



•    التعرف على العقبات القانونية التي قد تواجه عملية التفاوض وكيفية التعامل معها.

•    اكتساب المفاهيم المتعلقة بالتفاوض في العقود مثل حسن النية والعادات التجاة والالتام بالسة.

الكفاءات المستهدفة:

•    تطور مهاات التفاوض العملية.

•    تعز القدرة على الإعداد الفني للمفاوضات.

•    اكتساب مهاات المرحلة القانونية في إعداد التفاوض.

•    فهم وتجاوز عقبات التفاوض التي قد تظهر أناء العملية.

•    الحصول على تدب تطيقي وعملي في مجال التفاوض.

محتوى ورشة العمل:

الوحدة الأولى: عملية التفاوض:

o    الخصائص العامة لعقود التفاوض.

o    أهداف عملية التفاوض.

o    بدء التفاوض من خلال الاقتاح المبدئي أو الدعوة للتفاوض.

o    ماحل العملية التفاوضية.

o    الشوط الأساسية للتفاوض.

الوحدة الثانية: الإعداد الفني للمفاوضات:

o    التخطيط والإعداد الفعّال للتفاوض.

o    تحديد الاستايجية والتكتيك المناسين للتفاوض.

o    تطور مهاات التفاوض الفعّالة.

o    المهاات الشخصية الأساسية للمفاوض الناجح.

.(Early Neutral Evaluation) يم الحيادي المبكّرأهمية التق    o



الوحدة الثالثة: المرحلة القانونية لإعداد التفاوض:

o    داسة عملية لمضمون التفاوض من الجانب القانوني.

.(Letter of Intent) ة للمفاوضات وخطابات النواياالعقود التحضي    o

o    البوتوكولات والعقود التي تفرض التامًا بالتفاوض.

o    داسة العقود المبدئية المتعلقة بالعقود المستقبلية.

.(Hardship Condition) يقية لشرط التفاوض في العقوداسة تطد    o

الوحدة الابعة: عقبات التفاوض:

o    القيمة القانونية لعقود التفاوض.

.(Confidentiality) ة المعلوماتام بسالالت    o

o    القيود الواردة على حة الأطاف في التفاوض.

o    دور حسن النية (Goodwill) في التفاوض.

o    العادات التجاة وأرها على التفاوض.

الوحدة الخامسة: التدب العملي:

o    حالات عملية حول كيفية طح الاستفساات والتساؤلات على الأطاف الأخرى بما يحقق أقصى استفادة للطرف
المفاوض.

o    داسة حالات عملية لاكتشاف وتحديد نقاط القوة والضعف في مواقف الأطاف المفاوضة.

o    حالات عملية حول كيفية الانسحاب من المفاوضات دون التأير على العملية التفاوضية، مع تحقيق أقصى فاعلية
للمفاوض.

o    استطلاع آاء المشاركين حول العقود المتخصصة وتحديد الموضوعات الأكثر أهمية.

 

 


