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Negotiation is often the best — and sometimes the only — way to develop effective, lasting 
solutions to many kinds of work  problems. This program builds the skills you need to craft 
constructive agreements between the project team and the other stakeholders. Participative 
exercises will help you master basic concepts: getting agreement vs. eliminating differences and 
positions vs. interests. You will also learn when to negotiate, how to prepare for a negotiation, 
how to manage the aggressive negotiator, and how to deal with “everyday” negotiations. Case 
studies include both internal negotiations and contract negotiations. 
 
This program will help you develop the personal and professional skills needed to lead your 
project team. You will learn how to create a shared vision and how to keep your team aligned 
with that vision through storytelling. The program covers vital general management skills such as 
motivation, feedback, and delegation. Other topics include how to develop agreement on roles 
and responsibilities, when to emphasize task behaviors over relationship behaviors, how to build 
a team that sees itself as a team, and dealing with a difficult team member. 
 
Approximately 70% of class time is devoted to casework and experiential learning. During hands-
on exercises, you will work as part of a team to apply the techniques of win-win negotiating to a 
series of increasingly challenging project negotiations. 
 
 

 
 

• Identify the major needed by effective managers. 
• Discuss the planning, controlling, leadership, and decision-making skills 
• Explain the techniques of motivating subordinates 
• Consider methods for improving management performance  
• Gain insights into the successful implementation of teams  
• Examine the application of management best practices  
• Recognize the Different Ways to  Motivate Employees 
• Describe the phases of a negotiation 
• Use a structured process to negotiate 
• Deal with an aggressive negotiator 
• Craft agreements that preserve your relationship with your counterpart 
• List ten useful tactics for negotiating 

 

Introduction 
 

Objectives 
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These programs are designed for individuals who have or expect to have responsibility for leading 
or managing a project, subproject, or project phase. Newcomers will learn new skills. More 
experienced managers will enhance their ability to apply what they already know. 
 

 
 

Day One 
 

 Management is a dynamic process 

 Management is a Social Process 

 Management is a Continuous Process 

 Management requires 

 Management utilizes available resources at most to achieve its objectives  

 Managerial Process 

 Management Unit as a System 

 Relationship of Inputs with Outputs (Feedback) 

 Transformation Process and Elements of Managerial Process 

 Main Items of Management 
 
Day Two 
 

 Planning Function 

 Organization 

 Directing  

 Motivation 

 Managerial Leadership 

 Managerial Communication 

 Controlling 
 
  

Who Should Attend? 

Course Outline 
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Day Three 
 

 Elements of a successful negotiation  

 Types of negotiations  

 Win-lose vs. win-win negotiation  

 Dangerous assumptions about working relationships  

 The process of negotiation 

 Preparing for the Negotiation  

 Surveying the environment  
 
Day Four 
 

 Your interests, their interests, shared interests  

 Constraints and assumptions  

 Anticipating problems  

 Using a trade-off matrix  

 Constructing the facts  

 Who are the stakeholders? 
 
Day Five 

 
Conducting the Negotiation  
 “Tactics” is not a four-letter word  
 Choosing your attitude and style  
 Dealing with your emotions  
 Asking questions the right way  
 Ultimatums: when they are okay  
 Common errors: starting too high or too low, splitting the difference 

Follow-through  
 Keeping your commitments  
 Monitoring compliance  
 When the agreement falls apart 
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• Pre-assessment 
• Live group instruction 
• Use of real-world examples, case studies and exercises 
• Interactive participation and discussion 
• Power point presentation, LCD and flip chart 
• Group activities and tests 
• Each participant receives a binder containing a copy of the presentation 
• slides and handouts 
• Post-assessment 

 

 
 
This program is supported by interactive discussions, role-play, case studies and highlight the 
techniques available to the participants.  
 

 
 
The course agenda will be as follows: 

• Technical Session                08.30-10.00 am 
• Coffee Break                        10.00-10.15 am 
• Technical Session                10.15-12.15 noon 
• Coffee Break                        12.15-12.45 pm 
• Technical Session                12.45-02.30 pm 
• Course Ends                02.30 pm  

  

 
• 2,950USD 

*VAT is Excluded If Applicable 

 
  

Training Method 

Program Support 

Schedule 

Course Fees* 
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التفاوض هو غالبا ما يكون أفضلللس وةللليع  لوضللل  عالا ا  فلال  ا وةعوس اا م  رةوان كشيلل من م لللاكس 
تةتاج عليها لصلللللللياغ  اتفاءا  بةا ل بين اللمس في بلض الاةيان. هذا البلةامج يلتما ععى المهالا  التي 

فليق الم للللون وأصلللةال المصلللعة  اوفلين. وةلللو  تةلللاعا  ععى الم لللالك   في التاليبا  الل يةلللي  
المفاهيم ارةللاةللي  ح الةصللوس ععى موافب  مبابس البضللا  ععى الفمفا  والمواء  مبابس المصللال . وةللو  

لعمفاوضا  ا وكيفي  عاالل المفاوض الصلب  ا وكيفي  التلامس  تتلعم أيضا وء  التفاوض ا وكيفي  الاةتلااا
 م  المفاوضا  "اليومي ". والاةا  ةالا  ت مس كم من المفاوضا  الاافعي  والتفاوض ععى اللبوا.

 
هذا البلةامج ةو  يةاعا  ععى تطويل المهالا  ال فصي  والمهةي  المزم  لبياال فليق الم لون الفاص 

م كيفي  عة للا  اللةي  الم للتلك  وكيفي  الةفاى ععى فليب  لتتما للى م  هذي اللةي . وي طي ب . وةللو  تتلع
هذا البلةامج الةيوي المهالا  الإاالي  اللام  مشس الااف  ا ولاوا الفلس ا موضلللوعا  أفلش ت لللمس كيفي  

شل من الةلللعوكيا  في تطويل اتفاق ب لللان اراوال والمةلللةوليا  ا وعةاما التاكيا ععى الةلللعوكيا  المهم  أك
اللمءا  ا وكيفي  بةا  الفليق الذي يلش ةفةللك كفليق واةا ا والتلامس م  أةا أعضللا  الفليق  عةاما يكون 

 هذا ال فص من الصلل التلامس ملك الصلل.
 

٪ من وء  الول لللل  لف   التةبيبا  والتلعم التاليبي والاةللللا  الةالك. فمس  70ويفصللللص ما يبلل من 
للمعي  ا وةللو  تلمس كاز  من الفليق لتطبيق تبةيا  لابة  لعتفاوض لةللعةللع  من المفاوضللا  التاليبا  ا

 الصلب  ععى ةةو متزايا  في الم لون.
 
 

 
 

 الفلالين المايلين يةتااها التي الل يةي  الإةتيااا  تةايا •
 البلالا  اتفاذ ومهالا  ا والبياال ا والةيطلل ا التفطيط اء  مة •
 الملةوةين تةفيز تبةيا   لح •
 الإاالل أاا  تةةين طلق في الةىل •
 لعفلق الةاا  التةفيذ في لةش كةل •
 الممالةا  أفضس عاالل •
 الموىفين لتةفيز المفتعف  الطلق ععى التلل  •
 التفاوض ملاةس وص  •
 لعتفاوض مةىم  عمعي  اةتفام •
 اللاواةيين المفاوضين م  التلامس •

 لعتفاوض مفيال ءا م  تكتيكا  ع لل •
 

 مقدمة

 الاهداف
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با صللللمم  هذي الول لللل  لذفلاا الذين لايهم أو ةتوء  أن يكون  لايهم مةللللةولي  ءياال أو عاالل م لللللون ا ل

والفلعي ا أو ملةع  من ملاةس الم لللون. الباامون الااا ةللو  يتلعموا مهالا  اايال. وةتي الةضللول 

 .اركشل فبلل ةو  ةبوم بتلزيز ءالتهم ععى تطبيق
 

 
 

 الأولاليوم 
 

 الإاالل هي عمعي  ايةاميكي  •
 الإاالل هي عمعي  ااتماعي   •
 الإاالل هي عمعي  مةتملل  •
 الإااللمتطعبا    •
  كس بافضساةتفام الموالا المتاة    •
 اللمعي  الإاالي   •
 كةىام الإااللوةال   •
 ) ممةىا )مء  بين المافم  المفلاا  م  الل  •
 الإاالي  وعةاصل اللمعي عمعي  التةوس   •
 اللةاصل الل يةي  للإاالل  •

 
 نياليوم الثا

 
 وىيف  التفطيط •
 الإفلاج  •
 الااف   •
 البياال الإاالي   •
 الاتصالا  الإاالي   •
 الةيطلل •

 
  

 الحضور

 محتوى البرنامج
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 اليوم الثالث

 
 عةاصل التفاوض الةاا  •
 أةوان المفاوضا   •
 المكةل و الفةالي مبابس المكةل لعطلفين  •
 الافتلاضا  الفطلل ةوس عمءا  اللمس  •
 عمعي  التفاوض  •
 الاةتلااا لعتفاوض  •
 الاةتبصا  البي    •

 
  اليوم الرابع

 
 اهتمامات  ومصالةهم و المصال  م تلك  •
 البيوا و الافتلاضا  •
 توء  الم اكس  •
 اةتفاام مصفوف  مفاضع  •
 بةا  الةبا ق  •
 من هم أصةال المصعة  ؟  •

 
  ليوم الخامسا

 
 التفاوضعالا    •
 لية  كعم  من ألبل  أةل " التكتيكا   “ •
 افتيال موءف  واةعوب   •
 التلامس م  اللواط   •
 طلح الاة عك الصةيةك •
 عةاما تكون بفيلح الإةذالا  الةها ي   •
 حارفطا  ال ا ل   •

   ةفى التزامات 
  لصا الامتشاس 
  عةاما يةبط الاتفاق 
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