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 :   والتصرفات المؤثرة على سٌر المفاوضات هً  الإشارات-1

a.  الذي ٌتبناه المفاوضالإنسانًعملٌة التفاوض فً السلون  

b. تمهٌد إلى التفاوض 

c. لا ٌعد نوع من التفاوض 

d. تكافإ الحموق والواجبات 

 

  :عندما ٌعتبر الموقف حركً قائم بٌن طرفٌن أو اكثر- 2

a. تمهٌد للتفاوض 

b. لا ٌعتبر من التفاوض 

c. نوع من التفاوض 

d. ضبط شكل ومضمون الصفمة 

 

 :تعتبر الرغبة فً التفاوض والوصول إلى حل من - 3

a. للتفاوضالأساسٌة الأركان  

b. العلم الكافً والفن الكافً لانجاح عملٌة التفاوض 

c.  الجٌد للتعامل مع الخصمالإنسانًالسلون  

 

 :منهج المصالح المشتركة ومنهج الصراع - 4

a.  مدخل عملٌة التفاوض 

b. مدخل للمراوغة ومنهج التمحور 

c. شكل من إشكال الوساطة 

d. شكل من إشكال المساومة 

 

المحاضرة الأولى 
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 : من المبادي العامة للتفاوض - 5

a. التكافل و مبدأ المساومةمبدأ  

b. الاستمرارٌة و مبدأ التكافل 

c. مبدأ التولٌت الزمنً ومبدأ الاستمرارٌة 

d.  مبدآ المساواة ومبدأ التكافإ 

 

 :  فً أولها ٌأتً للتفاوض حسب الترتٌب الأساسٌة الأركان- 6

a. المناعة بالتفاوض كوسٌلة حاسمة 

b.  الأللوجود طرفٌن على 

c. الحاجة الملحة لدى الطرفٌن 

d. الرغبة فً التفاوض والوصول الى حل 

 

 :دخول طرف أخر بٌن إطراف النزاع بهدف مساعدة المتفاوضٌن - 7

a. التحكٌم 

b. الوساطة 

c. تعارض المصالح 

d. التحكٌم والوساطة 

 

  :كم عددها. من خلال معرفتك بالمبادي العامة التً تحكم عملٌة التفاوض - 8

a. ستة 

b. سبعة 

c.  تسعة 

d. عشرة 
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 :من محددات النجاح فً التفاوض - 1

a.  ًالتخطٌط الجٌد لبل الدخول فً التفاوض الفعل 

b. ًالتنظٌم الجٌد لبل الدخول فً التفاوض الفعل 

c. ًالتوجٌه الجٌد لبل الدخول فً التفاوض الفعل 

d. ًالرلابة الجٌد لبل الدخول فً التفاوض الفعل 

 

 :من مقومات عملٌة التفاوض - 2

a. الرغبة المشتركة 

b. تدرٌب المفاوضٌن 

c. الموة المدركة 

d. الموة الموضوعٌة 

 

 :ٌعتبر تحدٌد القضاٌا التً سٌتم التفاوض علٌها من - 3

a. الإعداد الجٌد للتفاوض 

b. تحدٌد الإستراتٌجٌة المستخدمة 

c. ًنتجنب تدرٌب المرإوس 

d. تجنب تدرٌب المفاوضٌن 

 

 :القوة التً ٌتخٌلها الآخرون عنً هً قوة - 4

a. لوة مدركة 

b. لوة موضوعٌة 

c. لوة موضوعٌة اكبر من الموة المدركة 

d. لوة موضوعٌة متساوٌة مع الموة المدركة 

 المحاضرة الثانٌة
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 :عندما ٌنجح المدٌر أو البائع كفوض ٌنبغً - 5

a. ان ٌكون متمنا لمهامه داخل الشركة 

b. ان ٌكون مطلعا على كافة البٌانات المعلنة والغٌر معلنة 

c.  والفهم المشترن مع الآخرٌنالأساسٌاتان ٌكون متؤكد من الاتفاق على  

d. عدم اختٌار المداخل المناسبة للتفاوض 

 

 

 

 :من القٌود الغٌر مباشرة على العملٌة التفاوضٌة هً - 1

a. المٌود البشرٌة 

b. المٌود الزمنٌة 

c. المٌود الإستراتٌجٌة 

d. المٌود المالٌة 

 

 : من مراحل القضاٌا التفاوضٌة - 2

a. تحدٌد نطالها اتساعا أو ضٌما 

b. ًتمٌٌم المركز التفاوضً النسب 

c. عدم تحدٌد الافتراضات التفاوضٌة 

d. لا ٌمكن معالجتها منفصلة او مرتبطة 

 

 :ٌهدف تقٌٌم المركز التفاوضً النسبً الى - 3

a.  التفاوضٌة ا فمطالأهدافوضع  

b. تحدٌد استراتٌجٌات وتكتٌكات فمط 

c. الحد من المفاجآت فمط 

d.  التفاوضٌة و تحدٌد استراتٌجٌات وتكتٌكات والحد من الأهدافوضع 

 المفاجآت

 المحاضرة الثالثة
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 :ٌعتبر نطاق الخدمات مابعد البٌع من - 4

a. لضاٌا واسعة النطاق 

b. لضاٌا محدودة النطاق 

c. التعاون بٌنهما 

d. إعمال التركٌب وتدرٌب والصٌانة 

 

  : الأصلدرجة الاعتمادٌة هً فً - 5

a. تحدٌد الموة النسبٌة للمفاوضٌن 

b. تحدٌد درجة الموثولٌة بٌنهما 

c. تحدٌد التعاونٌة بٌنهما 

d. تحدٌد الندٌة بٌنهما 

 

 

 : عند مراعاة تقارب أو تماثل المستوى الوظٌفً فنحن بصدد - 1

a. اختٌار الفرٌك التفاوض 

b. توفٌر مناخ الرسمً للتفاوض توفٌر المناخ الحٌادي للتفاوض 

c. وضع أجندة للتفاوض 

 

 :من بدائل لوضع أجندة التفاوض البدء بالقضاٌا الثانوٌة وهذا - 2

a.  ٌعنً تؤجٌل المواجهة 

b. ٌسهل حل المضاٌا الثانوٌة 

c. تجمٌع المضاٌا الثانوٌة 

d. اختٌار لغة التفاوض 

 

 

 المحاضرة الرابعة
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 : ٌسعى المفاوض إلى اتخاذ موقف عدوانً متشدد من خلال - 3

a.  الإستراتٌجٌة الهجومٌة دفاعٌة 

b. إستراتٌجٌة التدرج 

c. إستراتٌجٌة المنص 

d. إستراتٌجٌة المواجهة 

 

 :  تؤدي الى تحسٌن المناخ التفاوضً التًمن المبادئ - 4

a.  عد التسرع فً الرد على آراء المفاوض الأخر 

b. الطرف الأخر بعض الولت لٌعرض مولفةإعطاء  

c.  الطرف الأخر مجالا حتى لا ٌفسد التفاوضإعطاءعدم  

d.  الطرف الأخر فرصة لتغٌٌر أجندة التفاوضإعطاءعد  

 

 :من التكتٌكات المتبعة للانسحاب الظاهري وهو - 5

a.  نهاٌة المطاف 

b.  مزٌج من التسوٌك والخداع 

c. إنماذ ما ٌمكن انماذة 

d. الكر والفر 

 

   :(خسارة / فوز  )من التكتٌكات المتبعة فً إستراتٌجٌة - 6

a. الصمر والحمامة 

b. تبادل الهداٌا الرمزٌة 

c. التعاون بٌن الطرفٌن 

d. تحدٌد موعد نهائً الإنهاء المولف 

 

 المحاضرة الخامسة
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 :تهتم المنظمات بالقوة التفاوضٌة - 1

a. ًكعمل تكتٌك 

b. كناتج 

c. كإمكانٌة وطالة 

d. كرمز 

 

 :القوة التفاوضٌة فً توجٌه سلوك المفاوضٌن هً - 2

a. ًالمفتاح الرئٌس 

b.  ناتج التفاوض 

c. مدخل التعلٌل 

d. رغبات كل منهما 

 

 :لٌست ثابتة وٌمكن التأثر علٌة بأسلوب موضوعً أو شخصً ......... درجة - 3

a.  الاعتمادٌة 

b. السٌطرة 

c. التعلٌل 

d. التركٌز 

 

 

 :العلاقة بٌن إستراتٌجٌة الوقت للتفاوض - 1

a. عكسٌة 

b. وهمٌة 

c. طردٌة 

d. حٌادٌة 

 المحاضرة السادسة

 

 المحاضرة السابعة
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 : الخصم أسئلة على الإجابةمن الاسترشاد فً - 1

a.  الإجابةتفهم السإال لبل 

b.  الإجابةعدم تعاونن والهروب من 

c. عدم تموٌم مولف السائل 

d. الرد بسرعة على السإال تفادي الحرج 

 

 :لكً ٌربح المفاوض الوقت والتحكم فٌة فعلٌة ان ٌسال - 2

a. مفتوحةأسئلة  

b. تعاونٌةأسئلة  

c. مغلمةأسئلة  

d. متبادلةأسئلة  

 

 

 :من اهم شروط نجاح المستشار - 3

a. الحٌاد وعد التحٌز 

b. التكلفة المرتفعة 

c. الخبر الملٌلة 

d. ًتمدٌم دور مشابه لدور الماض 

 

 :  التً ٌلجا إلٌها المستشار الأسالٌبمن - 4

a.  والمطالبة بمٌم ومكاسب أخري من الخصمإضافٌةخلك لٌم  

b. ضبط شكل ومضمون المشكلة 

c.  التعامل من خلال منهج فرض الأمر الوالع 

d. معاونة إطراف التفاوض 

 المحاضرة الثامنة 

 

 التاسعةالمحاضرة 
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 : الوسٌط انه الأدوارمن - 1

a. ٌساعد غً تطبٌك الاتفالات 

b. ٌمثل دور المحكم وٌحسم النزاع 

c.  والمستندات الموصلة لحمٌمة النزاعالأدلةٌجمع كافة  

d.  لا ٌسمح لطرف الموي بالطغٌان على الطرف الأخر 

 

 :ٌكون طرف النزاع غٌر مكافئة فً موازٌن القوة عند - 2

a. المساومة 

b. التفاوض 

c. ًالوالع العمل 

d. درجة الموثولٌه بٌنهما 

 

 

 :تنقسم المهارات التفاوضٌة الى قسمٌن هما - 1

a. المهارات الموضوعٌة والمهارات الشخصٌة 

b. الموضوعٌةتالمهارات المانونٌة والماهرا  

c. المهارات العامة و المهارات الشخصٌة 

 

 

 : الاقتصادٌة تمن صور المفاوضات فً التعاملا- 1

a. مفاوضات تؤسٌس فروع فً دول أخري للشركة الأم 

b.  للمفاوضٌنالأنسبمفاوضات حول المستوى  

c. مفاوضات حول اللغة ومدلولاتها 

d. مفاوضات حول الثمافة والمٌم الاجتماعٌة 

 المحاضرة العاشرة

 

 المحاضرة الحادي عشر

 

 المحاضرة الثانٌة عشر
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 :ٌنظر للعقد على انه الثمرة من من الناحٌة - 1

a. التفاوضٌة 

b. التعاونٌة 

c. الضرورٌة 

d. التعاونٌة والضرورٌة 

 

 :كم عددها . من خلال معرفتك باركان العقد - 2

a. سبعة 

b. ثمانٌة 

c. تسعة 

d. عشرة 

 

 

 

 أسال الله ان ٌنفع هذا العمل إخوانً وحواتً وٌجعله خالص لوجهن الكرٌم

 

 ابوجاســــــــــم/  أخوكم                                                                

 

المحاضرة الثالثة 

 عشر 
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