
 hanan           دافوره هانم                                    اختبار فصلي ماده التفاوض وحل النزاعات

 1السؤال 

إن عملٌة زٌادة معدلات إنفاق  طرف التفاوض الآخر وتكالٌف إقامته وأتعاب مستشارٌه طوال العملٌة التفاوضٌة 

: فضلا عن ما ٌمثله ذلك من تضٌٌع باقً الفرص المالٌة والاقتصادٌة البدٌلة ٌعتبر من استراتٌجٌة

 

A. إستراتٌجٌة التشتٌت 

 

B.  استراتٌجٌة الصراع

 الداخلً

 

C. استراتٌجٌة الدحر 

 

D. إستراتٌجٌة الإنهاك 

 

E. ًإستراتٌجٌة التدمٌر الذات 

 2السؤال 

: أي من التالً ٌعتبر من العوامل المؤثرة فً نجاح المقابلات فً التفاوض

 
A. قوة ومركزٌة أطراف التفاوض 

 
B. التخطٌط المسبق للمقابلة 

 
C. الاعلان عن موضوع المقابلة 

 
D. شكل أطراف المقابلة 

 
E.  جمٌع ماذكر

 

 3السؤال 

استراتٌجٌة استنزاف أموال الطرف الآخر تعتبر من أهم استراتٌجٌات منهج الصراع التفاوضٌة حٌث تعتمد علٌها بشكل 

وتقوم هذه الإستراتٌجٌة على فحص وتشخٌص وتحدٌد أهم . إذا ما جلست إلى مابدة التفاوض كبٌر الأطراف المتصارعة

 نقاط الضعف والقوة فً طرٌق التفاوض

صواب 

 خطأ

 4السؤال 



: تعتبر المرحلة الثانٌة من مراحل الابداع والابتكار هً

 

 
A. الخلق والإلهام 

 
B. اتخاذ القرار 

 
C. التأمل وحضانة المشكلة 

 
D. التأكد والتحقق 

 
E. الادراك والوعً بالمشكلة 

 5السؤال 

الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقٌق شروطه ، جمٌع ما ٌلً ٌعتبر من المبادئ : من محددات النجاح فً التفاوض

: المتعلقة بالالتزام بمبادئ التفاوض باستثناء

 

 
A. مبدأ المنفعة 

 
B. مبدأ العلاقات المتبادلة 

 
C. مبدأ القدرة الذاتٌة 

 
D. مبدأ الالتزام 

 
E. مبدأ التعاون التام 

 

 6السؤال 

لٌس بالضرورة وجوب أن ٌتصف الموقف التفاوضً بصفة إمكانٌة التعرف علٌه وتمٌٌزه دون أي غموض أو لبس أو 

 دون فقد لأي من أجزابه أو بعد من أبعاده أو معالمه

صواب 

 خطأ

ٌقصد بمرونة الأهداف هو أن ٌحدد الهدف باسلوب ٌتٌح مرونة الحركة للمفاوض مع المحافظة على    7السؤال 

 من توفر المرونة فً تحدٌد الأهداف مهم حتى لا ٌكون التحدٌد الجامد معوقا لنجاح المفاوضات الغرض العام ، فالتأكد

 صواب

 8السؤال 



 وتعنً انك لا تعرف شٌبا عن: منطقة العمى المعرفً تعتبر من البدابل لموقف المفاوض فً العملٌة التفاوضٌة  

 الطرف الآخر فً حٌن الطرف الاخر ٌعرف عنك الكثٌر وٌنتج عبر ذلك ضعف موقفك التفاوضً

 صواب

خطأ 

 9السؤال 

المفاوضات الاجتماعٌة هً أي حوار ٌدور حول أي ظاهرة اجتماعٌة ولضمان نجاحها فلا بد وأن تسٌر وفق إطار 

 وهٌكل القٌمة السابدة فً المجتمع

 صواب

خطأ 

 10السؤال 

. لا تتم أي عملٌة تفاوض بدون هدف أساسً تسعى إلى تحقٌقه أو الوصول إلٌه وتوضع من أجله الخطط والسٌاسٌات

فبناء على الهدف التفاوضً ٌتم قٌاس مدى تقدم الجهود التفاوضٌة فً جلسات التفاوض وتعمل الحسابات الدقٌقة، 

 وتجري التحلٌلات العمٌقة لكل خطوة

 صواب

خطأ 

  11س

تتفاوت مراكز القوى النسبٌة بٌن المفاوضٌن من موقف لآخر ولكنها تؤثر على ما ٌتم انجازه من اتفاقات وسوف ٌتأثر 

 . الناتج المتحقق من التفاوض بمقدار قوة المفاوض الموضوعٌة

 صواب

 خطأ

 

12سؤال  جمٌع ماٌلً ٌعتبر من الأنماط البشرٌة التً ٌجب مراعاتها عند التفاوض ، باستثناء .1 : 

 

a.الفرد المرح  

 

 الفرد المتشدد 

b. 

c. 

 الفرد الاٌجابً المفكر



d. 

 الفرد المتسلط

e. 

 الفرد المشاغب

14السؤال   

ٌعتبر المناخ الرسمً للتفاوض بأن ٌتعامل المفاوض مع الطرف الأخر على اعتبار أن إتمام الصفقة ٌعتبر أمراً عادٌاً 

 فالمفاوض هنا

 غٌر حرٌص على إتمام الصفقة أو الوصول إلى اتفاق مع الطرف الأخر وقد ٌؤدي هذا المناخ لفشل المفاوضات

 صواب

 خطأ

15السؤال   

 ٌعتبر تحدٌد المشكلة نصف الحل ٌضاف الٌه ادراك المفاوض بوجود مشكلة لذلك فإن الوعً بوجود مشكلة هو امر

 هام وعندما ٌتناول المفاوض المشكلة بغرض حلها فانه ٌسعى لتجمٌع أكبر قدر من المعلومات

 صواب

 خطأ

16السؤال    

 :أي من التالً ٌعتبر من العوامل المؤثرة فً نجاح المقابلات فً التفاوض .1

a. 

 الاعلان عن موضوع المقابلة

b. 

 شكل أطراف المقابلة

c. 

 جمٌع ماذكر

d. 

 قوة ومركزٌة أطراف التفاوض

e. 

 التخطٌط المسبق للمقابلة

 

17السؤال   



تظهر ضرورة علم التفاوض ومدى الأهمٌة التً ٌستمدها من العلاقة التفاوضٌة القابمة بٌن أطرافه أي ما ٌتعلق 

 بالقضٌة التفاوضٌة التً ٌتم التفاوض بشأنها وتلك هً الزاوٌة الأولى

 صواب

 خطأ

18السؤال  

تحدٌد بعض المطالب غٌر المحددة اهدافها بدقة ، تحدٌد الاهداف دون : من الإٌجابٌات الشابعة فً عملٌة التفاوض 

 ترتٌبها حسب الاولوٌة ، عدم اعطاء

 وقت كاف للتحضٌر بحجة ان الامور غٌر واضحة ، الظن بأن التحضٌر ٌبدأ بعد ان نسمع ما ٌقوله الطرف الآخر

 صواب

 خطأ

 خطأ

 الإستراتٌجٌة تشٌر إلى الإطار العام للتحرك والاهداف الاساسٌة المطلوب تحقٌقها وترجمة 19س .1
  ٌتم الالتزام ذلك الى سٌاسات ومبادىء عامة

بها فً التعامل  وعادة ما تركز الاستراتٌجٌة على الاهداف بعٌدة المدى ، أي ان الاستراتٌجٌة 
  . التفاوضٌة هً التخطٌط لعملٌة التفاوض

 
  صواب

 خطأ

 
20السؤال    

الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقٌق شروطه ، جمٌع ما ٌلً : من محددات النجاح فً التفاوض .1
 :ٌعتبر من المبادئ المتعلقة بالالتزام بمبادئ التفاوض باستثناء

 
a. مبدأ العلاقات المتبادلة  

 
b. مبدأ التعاون التام 

 
c. مبدأ الالتزام  

 
d. مبدأ المنفعة  

 
e. مبدأ القدرة الذاتٌة 

 

 
 

 
  21السؤال 



لا ترتبط القوة التفاوضٌة بحدود أو مدى السلطة والتفوٌض الذي تم منحه للفرد المتفاوض وإطار  .1
الحركة المسموح له بالسٌر فٌه وعدم تعدٌه أو اختراقه فٌما ٌتصل بالموضوع أو القضٌة المتفاوض 

  .بشأنها، إنما ٌرتبط بشخصٌة أطراف التفاوض ومدى قدرتهم على الاستجابة للمتغٌرات فٌه
 

  صواب
  خطأ

 
  22السؤال 

 :من خصابص المراسلات التً تتعلق بالمعلومات فً التفاوض .1
 

a. بعضها غٌر روتٌنً لمعالجة  
 

b. معظمها روتٌنٌة متكرره 
 

c. لاشٌا مما ذكر 
 

d. جمٌع ما ذكر 
 

e. تعتمد على المدخل المباشر فً الصٌاغة 
 

  23السؤال 

لا ٌوجد استعداد لدى كل من الاطراف بأن ٌقوم بتعدٌل موقفه الاصلً اذا ما تقدم الطرف الاخر  .1
  .بحجج مقبولة بما ٌمكن من التوصل الً افضل النتابج للأطراف

 
  صواب

 خطأ
 

  24السؤال 

 :المواجهة لافشال تكتٌك الخصم فً التفاوض ٌكون عن طرٌق .1
 

a.  
 جمٌع ماذكر

 
b. عدم التجاوب مع تفرٌع المناقشة  

 
c. تعمد استخدام الفاظ وتعبٌرات محددة  

 
d. الإعداد الجٌد بالبٌانات والوثابق 

 
e.  

 عدم التجاوب مع الخروج عن الموضوع

 
 

  25السؤال 



 :من مٌادٌن التفاوض وحل النزاعات والعملٌة التفاوضٌة بشكل عام .1
 

a.  
 جمٌع ماذكر صحٌح

 
b. المفاوضات السٌاسٌة 

 
c. المفاوضات العسكرٌة 

 
d. المفاوضات الاجتماعٌة 

 
e. المفاوضات التجارٌة والاقتصادٌة 

 
26السؤال   

 :أي من التالً ٌعتبر من الانواع للمراسلات التً تتعلق بإمكانٌة إنجاح عملٌة التفاوض .1
 

a. مراسلات تتناول مواضٌع النزاع 
 

b. مراسلات تتعلق بالمعلومات 
 

c. مراسلات عرض المنتج أو تقدٌم المنتج 
 

d. لا شًء مما ذكر 
 

e.  
 جمٌع ماذكر

 
  27السؤال 

إن علم التفاوض ٌستمد حتمٌته من كونه المخرج أو المنفذ الوحٌد الممكن استخدامه لمعالجة  .1
  القضٌة التفاوضٌة والوصول إلى حل للمشكلة المتنازع بشأنها

 
  صواب

 خطأ
 

28السؤال    

ٌقصد بمرونة الأهداف هو أن ٌحدد الهدف باسلوب ٌتٌح مرونة الحركة للمفاوض مع المحافظة على الغرض 

  العام ، فالتأكد

 من توفر المرونة فً تحدٌد الأهداف مهم حتى لا ٌكون التحدٌد الجامد معوقا لنجاح المفاوضات

 

  صواب

 خطأ

29السؤال   
 ودود اَفتاحي ) انعلاقاث حيث يٍ الأول جزئيٍ إنى الأسهىب حيث يٍ نهًفاوضيٍ انشخصيت الأًَاط تقسيى يتى .1

( إجًاني – تحهيهي ) نهكلاو فهًه حيث يٍ وانثاَي  ( يتعاوٌ  



 صواب 

 خطأ 

 
 

30السؤال   
 :انًشتركت انًصانح يُهج استراتيجياث يٍ .1

 
A. ياركر جًيع  

 
B. انحاني انتعاوٌ تطىير استراتيجيت  

 
C. انقائًت انعلاقت تعًيق استراتيجيت  

 
D. ركر يًا لاشيء 

 
E. انتكايم استراتيجيت  

 
31السؤال   

 أطراف بيٍ انعلاقت وتكىٌ الاطراف بيٍ انتفاوض يبذأ عهى انقائى انتعاوٌ وتطىير تحسيٍ استراتيجيت تقىو .1

 تحقيق في يعيٍ نطرف انًتاحت الإيكاَاث يٍ الاستفادة يًكٍ حيث يشتركت يصانح علاقت عٍ عبارة انتفاوض

انتفاوض أطراف يصانح  

 صواب 

 خطأ 

 
 

32السؤال   
 وهي واهتًاياتك، تىقعاتك يع يتعارضت تكىٌ وقذ يختهفت انرسانت يتهقي واهذاف واهتًاياث تىقعاث تكىٌ .1

انُزاع يىاضيع تتُاول انتي انًراسلاث أَىاع عهى يثال  

 صواب 

 خطأ 

 

 

 33السؤال 

انفتاحً  )ٌتم تقسٌم الأنماط الشخصٌة للمفاوضٌن من حٌث الأسلوب إلى جزبٌن الأول من حٌث العلاقات 

 ( إجمالً– تحلٌلً  )والثانً من حٌث فهمه للكلام   ( ودود متعاون

 صواب

 34السؤال 

ٌلجأ المفاوض فً فً هذه الحالة إلى تبنً روح التحرك خطوة خطوة نحو الغاٌة النهابٌة إٌمانا منه بأن ذلك 

أفضل نفسٌاً وأٌسر عملٌا كما انه ٌوفر الوقت والجهد 

 استراتجٌة مواجهة النزاع- استراتجٌات تفادي النزاع

 جمٌع ماذكر 



   استراتجٌة الانجاز لمرة واحدة–استراتجٌة التدرج 

 35السؤال 

التكتٌك هو استراتٌجٌة تشٌر الى العناصر الربٌسٌة أو المكونات التً ٌستخدمها المفاوض وٌتحرك بها داخل 

   عملٌة التفاوض لتحقٌق الاهداف الربٌسٌة

 خطا

 36 السؤال

من صفات أصحاب نمط الشخصٌة التفاوضٌة المتطرفة تجدهم ٌتصرفون بعدوانٌة تجاه الطرف الآخر ولا ٌهتمون به أو 

 باحتٌاجاته

  ولا ٌهمهم أن ٌكون مقتنع بما توصل إلٌه أو لم ٌقتنع ، فهم ٌرٌدون أن ٌكونون هم الكاسبٌن وغٌرهم ٌخسر ؟

  خطاا

  37السؤال 

  من الأمثلة على الاتجاهات السلبية في التفاوض أن لا تتوفر لدى معظم اطراف التفاوض الاقتناع
لتحقيق مكاسب من التفاوض، وأن لدى هذا الطرف الآخر العديد من الدوافع  بحاجة الطرف الآخر 

 . والمبررات لتحقيق تلك المكاسب

  صواب

 :من عناصر التفاوض    38السؤال 

 A
. 
  التفاوض يمثل عملية اتصال تسعى للوصول إلى حل وسط. 

 B
. 
 جميع ماذكر صحيح. 

 C
. 
  ًيسعى أطراف التفاوض لتحقيق اتفاق مقبول نسبيا. 

 D
. 
  هناك موضوع محدد للتفاوض 

 E
. 
  التفاوض ومن يتم بين طرفين أو أكثر. 

 

  39السؤال 

 أكثش وهً انتفبوضٍت انًشبكم دم فً الابتكبس يشادم ين انًشكهت ودضبنت انتأيم يشدهت تعتبش .1

ودذاث خبسج تتى لانهب غًىضب انًشادم  

 شٍئب نٍصبخ انًعهىيبث ين انهبئم انذجى بتطىٌش انًفبوض ٌقىو دٍث ، ظبهشي سهىك انى تتشجى ولا انًفبوض

يعنى نه  

  صواب 

 خطأ 

 

  40السؤال 



 فً  وانًسبهًت ، انتفبهى ين جى خهق اجم ين انًتنبصعت نلأطشاف  انفشصت   إتبدت   هى الأسبسً هذفهب

 ويذبونت ، تىفٍقٍت دهىل ابتكبس  فً اٌجببً بشكم  نهًشبسكت  ودفعهب ، الاجتًبعً وانسهى انذىاس ثقبفت إشبعت

 :اننظش وجهبث وتقشٌب انخلاف،  إرابت

  

 
A.  انتذكٍى 

 
B. انًذبوسة 

 
C.  

 

يبركش جًٍع  

 
D. انىسبطت 

 
E. انًفبوضبث 

 41السؤال 

 عًهٍت فشم إنى تؤدي انتً انسهبٍبث عن والابتعبد اننجبح بًسبببث الأخز عن انتفبوضٍت انضىابظ يفهىو ٌعبشّ .1

وتستنذ انتفبوض  

يانبشش ببنعنصش تتعهق وانثبنٍت انًنهجٍت ببنعًهٍت تتعهق الأونى أسبسٍتٍن دعبيتٍن إنى انضىابظ  

 صواب 

 خطأ 

 42السؤال 

حالة التفاوض بعدم جدارة وبدون وعي : يوجد هناك أربع حالات ذهنية مختلفة عند ممارسة التفاوض وهي

جدارة ولكن بوعي وحالة التفاوض بخبرة ووعي وحالة التفاوض بجدارة ولكن بدون وعي وحالة التفاوض بعدم  

. 

 صواب

 

 43السؤال 

لمفاوضات الاجتماعٌة هً أي حوار ٌدور حول أي ظاهرة اجتماعٌة ولضمان نجاحها فلا بد وأن تسٌر وفق إطار ا

 وهٌكل القٌمة السابدة فً المجتمع

 صواب

 خطأ

 44السؤال 

ٌلجأ المفاوض فً فً هذه الحالة إلى تبنً روح التحرك خطوة خطوة نحو الغاٌة النهابٌة إٌمانا منه بأن ذلك 
 :أفضل نفسٌاً وأٌسر عملٌا كما انه ٌوفر الوقت والجهد

A. 
استراتٌجٌات مواجهة النزاع– استراتٌجٌات تفادي النزاع   

B. 
استراتٌجٌات الانجاز مرة واحدة– استراتٌجٌات التدرج   

C. 
 جمٌع ماذكر

D. 



استراتٌجٌات دفاعٌة– استراتٌجٌات هجومٌة   
E. 

 استراتٌجٌة المواجهه– استراتٌجٌة التعاون 

 45السؤال 

ن استراتٌجٌات منهج المصالح المشتركةم : 

 a     جميع ماذكر

مهاستراتيجية تعميق العلاقة القائ b 

 cاستراتيجية تطوير التعاون الحالي

 .dلاشيء مما ذكر

 eاستراتيجية التكامل

 46السؤال 

لٌس بالضرورة وجوب أن ٌتصف الموقف التفاوضً بصفة إمكانٌة التعرف علٌه وتمٌٌزه دون أي غموض أو لبس أو 

 دون فقد لأي من أجزابه أو بعد من أبعاده أو معالمه

 صواب

 خطأ

 47السؤال 

هً استراتٌجٌة تقوم على أساس وجود مصلحة مشتركة بٌن أطراف التفاوض وتسعى هذه : استراتٌجٌة التكامل 

 . الاستراتٌجٌة إلى تحسٌن وتطوٌر التعاون القابم بٌنهما

 صواب

 خطأ

 48السؤال 

تعتبر مرحلة الخلق والإلهام من مراحل الابتكار فً حل المشاكل التفاوضٌة وفً هذه المرحلة ٌتحول النشاط الذهنً 

الى نشاط او سلوك ظاهري وهذه المرحلة تمثل بلوغ النهاٌة وهً فً الواقع محصلة تفكٌر طوٌل وهذه  والوجدان

 المرحلة هً مرحلة جنً الثمار

 صواب

 49السؤال 

المناظرة تعد جوهر عملٌة التفاوض و لا شك ان المفاوض الناجح هو الذي ٌستطٌع كسب اكبر قدر من المكاسب دون 

 تقدٌم تنازلات جوهرٌة ومن الطبٌعً انه لا توجد مفاوضات بدون تنازلات

 خطا

 


