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 اطلاعه على كافة البيانات  -أ 

 المامه بشكل كامل بموضوع التفاوض -ب

 مقتنعا بموضوع التفاوض -ج

 اتقانه للمهام الموكله اليه  -د

 

 4م : ثناء المفاوضات لذلك ينصحأثم يتنازل عنها  ةهداف وهميأالمفاوض المحنك يعرض  -2

 هداف المفاوضات ليست موضع النقاشأدائما يجعل  –أ 

 هداف المفاوضات موضع نقاشأدائما يجعل  -ب

 ةهداف المفاوضات علنيأدائما يجعل  -ج

 ةهداف المفاوضات سريأدائما يجعل  -د

 

 4م :ينبغي على المفاوضين الاستعداد الناجح والسليم للتفاوض من خلال  -4

  ةيد الفرص وتحديد القيود التفاوضيعدم تحد –أ 
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 ةفرص وعدم تحديد القيود التفاوضيعدم تحديد ال -د

 

 4م :مور هي أربعة أمحل النزاع من خلال  ةتحدد القضيعلى طاولة المفاوضات -3

 إتا تحديد نطاقه –أ 
 
 أ ساعا

 
 فتراضاتهاإو  ةوحدود المرون ةطمتراب أو  ةومعالجتها منفصل وضيقا
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 4م: دراكهما لهما إلى بعضهما ومواطن القوة والضعف و ع ةعتماديودرجة ال  ةالموارد المتاح -6

  ةقوة المركز التفاوض ي للمنظم –أ 

 قوى الأ ةقوة المركز التفاوض ي للمنظم -ب

 ضعف الأ  ةللمنظمقوة المركز التفاوض ي  -ج

 ة المركز التفاوض ي النسبي للمنظمةقو  -د

 

 3م:  ساس تقارب وتماثلأق التفاوض في المنظمات يقوم على بناء فر  -7

 المستوى الاداري  –أ 

 المستوى الوظيفي  -ب

 افراد الفريق  -ج

 المستوى الاداري والوظيفي وعدد الفريق  -د
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 تشكيل فريق التفاوض  –أ 
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 5مة : المناسب ةي للتفاوض يوفر البيئالمناخ الود -9

 لان يربح المفاوض الاقوى في نتيجة التفاوض  –أ 

 لان ينال الطرف الضعيف حقوقه في الصفقه -ب

 للطرفين ةهداف المشتركلتحقيق الأ -ج
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 5م:  عدم دخول المفاوضين في تفاصيل قدر الامكان -80

 يحسن من مناخ التفاوض  –أ 

 يفقد التفاوض معناه -ب

 يفسد مناخ التفاوض -ج
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 يجعل مناخ التفاوض سلبيا
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 5من ذلك يعمل على : إفليعرض موقفه  ةالكاملة منح الطرف الاخر الفرص-88

 افساد المناخ التفاوض ي –أ 

 تحسين المناخ التفاوض ي -ب

 -ج
 
 جعل المناخ التفاوض ي سلبيا

 يعطل من اجراءات التفاوض -د

 

 7م :يقابلها الطرف الاخروقت استراتيجيه معتبره فالتفاوض ستراتيجية تضييع الإ -82

 واحد لمواجهتها  –أ  
 
 بديلا

 بديلين لمواجهتها -ب

 ثلاث بدائل لمواجهتها -ج

 اربع بدائل لمواجهتها -د

 

 9م : يطلق عليه عندما يكون الشخص حلقة وصل بين طرفي التفاوض -84
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 محكم -ب

 مستشار -ج

 وسيط -د

 

 9م: تحديد الشخص مصادر تعظيم المكاسب لطرفي النزاع يطلق عليهعند  -83

 سمسار –أ 
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 9م: عندما يكون الشخص قادر على حسم النزاع بين طرفي التفاوض يطلق عليه  -85

 مستشار –أ 
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 سلوك الخصم على سلوك المفاوض  –أ 

 اعتماد الخصم على المفاوض  -ب

 سيطره الخصم على المفاوض  -ج

 مبادرة الخصم بالسيطره على المفاوض  -د

 

 80م: عندما تكون موازين القوه للطرفين  ةالمساومويلجئون الى يترك طرفي النزاع التفاوض  -87

 متكافئه  –أ 

 غير متكافئه  -ب

 متساويه -ج

 غير هامه في النزاع -د

 

 80م: عندما يكون الصراع مطلق بين طرفي النزاع ومكسب احدهما خساره للاخر تسمى  -81

 مباريات المجموع الثابت  –أ 

 مباريات المجموع المتغير -ب

 مباريات التعادل  -ج

 المباريات السلبية  -د

 

 88م :تصنف مهارة القدره على التحليل لمشكلة التفاوض على انها ضمن  -89

 المهارات المكتسبه للمفاوض  –أ 

 المهارات المهنيه للمفاوض  -ب

 المهارات الشخص ي للمفاوض -ج

 للمفاوض ةالمهارات الموضوعي -د
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 ةغير مركز  -ب

 ةعيصرا-ج

 ةودي-د

 



 التعاقد و التفاوضمقرر  –د. محمد الجيزاوي  –الفصل الأول  -8341إختبار   
 
 

 فــجــر –الدفعة الماسية  5

 

 88م: من عوامل الجذب في التفاوض  -28

 سلوب الضغط بالترهيب والترغيبأتقان إ –أ 

 لحاح والتكرار سلوب الضغط بالأتقان إ -ب

 و بالترهيب والترغيبألحاح والتكرار سلوب الضغط سواء بالأتقان إ -ج

 مالبالترهيب والترغيب واله أو تكرار لحاح والسلوب الضغط سواء بالأقان إت -د
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 حاجز التفاهم ينمو ويكبر  -ب

 حاجز الثقه ينمو ويكبر  -ج

 حاجز الخوف ينمو ويكبر بينهم  -د

 

 6م :ن إ ةبين طرفي التفاوض في حال ةتكون المناقشات تعاوني -24

 ةتحدد نواتج قابله للتجزئ ةالنقابو  ةللتجزئ ةنواتج قابل ةدار تحدد ال  –أ 

 ةلتجزئ ةتحدد نواتج غير قابل ةقابوالن ةللتجزئ ةنواتج قابل ةدار تحدد ال  -ب

 ةلتجزئ ةتحدد نواتج قابل ةوالنقاب ةلتجزئ ةنواتج غير قابل ةدار تحدد ال  -ج

 ةزئلتج ةنواتج غير قابل ةوالنقابة لتجزئ ةنواتج غير قابلة دار ال  تحدد -د

 

 84م:  يضمن ةعتماده بالنواحي القانونيإعداد العقد و إام صاحب صلاحيات إلم -23

  ةكافة المستحقات المالي –أ 

 ستيفاء العقد كافة الشروطإ -ب

 ضمان حق المجتمع -ج

 تفاقعدم تعثر الوصول الى ال -د

 

 84م : في صياغة العقد ةجرائيلايقع ضمن الجوانب ال  ةخيار واحد من الخيارات التالي -25

 طريقة صياغة الاتفاق  –أ 

 فاقتطراف التفاوض في صياغة الأمشاركة جميع  -ب

 مكان تحرير وكتابة العقد -ج

 وقت اعداد العقد -د
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 4م : هي القيودالقيود غير مباشرة على العملية التفاوضية  -26

 المالية –أ 

 ستراتيجيةال  -ب

 قتصاديةال -ج

 تماعيةجال  -د

 

 5م:  المناخ التفاوض ي الحيادي يعني ان طرفي التفاوض ي يتعاملا على ان -27

 ةرسمي ةسينتهي بطريق ةتمام الصفقإ –أ 

  ةيتعاونا على اتمام الصفق -ب
 
 وديا

 أم ةتمام الصفقإمر أ -ج
 
 ر عاديا

 و موت لهماأيمثل حياة  ةمام الصفقإت -د

 

 84م :  فالعقد ينبغي  ةلاستيفاء الجوانب الموضوعي -21

 ضبط المصطلحات الفنيه –أ 

 ضبط المصطلحات الماليه -ب

 ضبط كل مصطلح من مصطلحات لغة العقد -ج

 ضبط المصطلحات القانونية -د

 

 5م:  ستراتيجيات متى نحقق ؟ متعدده منها إتكتيكات  -29

 نسحاب الحقيقيال –أ 

 ما لايفهم بعضهم بعض  نسحاب عندال -ب

 نسحاب المبكرال -ج

 نسحاب الظاهري ال -د

 

 84م : للعقد ةكان الاساسير من الأ  -40

 مع النظام السياس ي ةن تكون بنوده متسقأ –أ 

 ةقتصاديمع الحاله ال ةن تكون بنوده متسقأ -ب

 ةمع الجوانب القانونية ن تكون بنوده متسقأ -ج

 والعادات والسلوك العام للمجتمع خلاقيمع القانون والنظام الأ  ةن تكون بنوده متسقأ -د
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 8م ض : ت يعني في علم التفاو جلوس الطرفين على طاولة المفاوضا -48

 في تبادل الاراء الرغبه –أ 

 النزاعيهالرغبه في التشاور في القضايا  -ب

 بينهم ةفي حسم القضايا النزاعي ةالرغب -ج

 الرغبه في ايصال رسائل لفضيه بين الطرفين -د

 

 8م:  النزاع والمصالح المشتركه في انهائه هما اساسا -42

 عملية تبادل الاراء –أ 

 عملية الحوار -ب

 عملية التشاور  -ج

 عملية التفاوض -د

 

 8م :يلتقط المفاوض السلوك الانساني لخصمه قبل واثناء عملية التفاوض  -44

 ليحدد البداية المناسبة في عملية التفاوض –أ 

 ليحدد نوع الحوار المجدي مع الخصم -ب

 ليحدد نمط شخصية الخصم -ج

 ليكسبه بها ةالمناسب ةستراتيجييحدد ال  -د

 

 8م: منا تصنف عملية الشراء التي يجري بها كلا  -43

 نوع من التفاوض –أ 

 تمهيد الى التفاوض -ب

 ضبط شكل ومضمون الصفقه فقط -ج

 لايعد نوع من التفاوض -د

 

 8م:  تعتبر المباحثات التي يجريها فريق كورة قدم مع لاعب اجنبي -45

 قراءة لوضع السوق وبحث مدى مناسبته لنادي –أ 

 شكال التفاوضأشكل من  -ب

 التفاوضلايعد نوع من  -ج

 تمهيد لتفاوض -د
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 8م :ها اتجرائإبرام هدنه بينهم وتصنف إفي الحروب اذا ماضعفت قواهم الى يلجأ الخصوم  -46

 شكال التفاوضأنها شكل من أب –أ 

 تمهيد لتفاوض -ب

 جس نبض بين الطرفين -ج

 لايعد شكلا من اشكال التفاوض -د

 

 8م :مام التفاوضإتما في قناعة الطرفين ورغبته -47

 ساسيين لتفاوضلهما بالركنين الأ  ةمرين لاعلاقأ –أ 

 ساسيين في التفاوضمرين يفضل وجودهما مع الركنين الأ أ -ب

 ساسيين في التفاوضمرين لازمين ليتمما الركنين الأ أ -ج

 ساسيين لتفاوضين لايفضل وجودهما مع الركنين الأ مر أ -د

 

 8م: في  ةالكافي ةالتفاوض بالمعرف الدخول في عمليةن يتحصن قبل أعلى المفاوض  -41

 قتصاد والتكاليف وغيرها من العلومدارة والال  –أ 

 فنون التحاور والاستشارات والاعتراضات والتحدث -ب

 فهم السلوك الانساني الجيد لتعامل مع الخصوم -ج

 الفنون الازمه لانجاح عملية التفاوض -د

 

 8م: حيث ان التفاوض ةالمساوم يختلف هدف التفاوض عن هدف -49

 لتحقيق النصر لطرفين ةما المساومأيهدف لتحقيق النصر لطرف واحد  – أ

 تحقيق النصر لطرف واحدة ا المساومأمتحقيق النصر لطرفين يهدف ل -ب

 التمهيد لصفقه ةما المساومأ ةجاز الصفقنيهدف ل  -ج

 ةتهدف لانجاز الصفق ةما المساومأ ةيهدف لتمهيد لصفق -د

 

 8م: ن أالمفاوضين عن قوة المساومين حيث تختلف قوة  -30

  ةوعند التفاوض تكون غير متكافئ ةتكون قوة طرفين متكافئ ةالمساوم –أ 

 ةتكون غير متكافئ ةوعند المساومة طرفين متكافئالتكون قوة التفاوض  -ب

 ن تتساوى القوى بين الطرفينألابد ة التفاوض والمساوم-ج 

 ةجاز الصفقنمر حتمي ل أوالتفاوض تقارب القوى  ةساومالم -د
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 8م: تختلف حالة الاخذ والعطاء بين طرفي التفاوض في  -38

 التفاوض تقوم على الاخذ فقط وفي حالة المساومه على الاخذ والعطاء –أ 

 التفاوض تقوم على الحيطه والحذر وفي حالة المساومه على المجازفه -ب

 خذ فقطعلى الأ  ةخذ والعطاء وفي حالة المساومالتفاوض تقوم على الأ  -ج

 التفاوض تقوم على المجازفه وفي حالة المساومه تقوم على الحيطه والحذر -د

 

 8م: لفض النزاع ويطلق عليه مصطلح ةشكال القانونيحد الأ أه أنيعرف على  -32

 ةماو المس –أ 

 التحكيم -ب

 جهة الاختصاص -ج

 ةالوساط -د

 

 8م: ساسيه لعملية نهج الصراع يعتبرا من المداخل الأ وم ةالمشتركمنهج المصالح  -34

 التفاوض  –أ 

 الوساطه -ب

 التحكيم -ج

 المساومة -د

 

 8م :ارة التعاقد والتفاوض على إديقوم منهج الصراع في  -33

 تعاون اطراف التفاوض –أ 

 تكافؤ المراكز التفاوضيه -ب

 تكافؤ الحقوق والواجبات -ج

 التفاوض طرافأتنازع  -د

 

 8م : اتباعهما منهج التفاوض لمشكلات كلا منهما يعني تفهم طرفي -35

 الصراع –أ 

 ةالمصالح المشترك -ب

 منهج المراوغه -ج

 الاستسلام للامر الواقع -د
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 8م: مبدأ الالتزام كأحد مبادئ التفاوض يعني -36

 لتزام كل طرف بمصلحته الشخصيهإ –أ 

 جهته التي يمثلهاهداف أتزام كل طرف بإل -ب

 مع الطرف الاخر ةجيد ةكل طرف بعلاقلتزام إ -ج

 ة نهاء الصفقإتزام كل طرف إل -د
 
 كانت  على أي حالا

 

 8م:  رزهاأب ةمبادئ التفاوض متعدد -37

 ةومبدأ المصلح ةمبدأ التكافل ومبدأ المساوا –أ 

 ةومبدأ التكافل ومبدأ المصحلة اريمبدأ الاستمر  -ب

 ةومبدأ المصلح ةستمراريومبدأ ال  التكافؤ مبدأ  -ج

 ةومبدأ المصلح ومبدأ التكافؤ  ةوامبدأ المسا -د

 

 8م: مبدأ التوقيت الزمني كأحد مبادئ التفاوض يعني -31

 التقيد بجدول زمني حسب القضيه المتنازع عليها –أ 

 التقيد بجدول زمني حسب الوقت المتاح لطرفين -ب

 رغبة احد الطرفين التقيد بجدول زمني حسب -ج

 التقيد بجدول زمني يمتد لفترات حسب رغبة الطرفين -د

 

 2م: يعتبر التخطيط الجيد قبل الدخول في التفاوض الفعلي من المؤشرات التي تدل على -39

 ستعداد الجيد لتفاوضال  –أ 

 استعداد كل طرف ان يتنازل لطرف الاخر -ب

 استعداد كل طرف  ان يجهز على الاخر -ج

 استعداد كلا الطرفين ان يرض ي بعضهم بعضا -د

 

 2م:  خر هيقها المفاوض في ذهنه عن الطرف الأ التي يخل ةه المدركالقو  -50

 لطرف الاخر ةالقوه الموضوعي –أ 

 القوه التي يتخيلها ويبنيها نتيجه لمعلومات وصلته عن خصمه -ب

 القوه التي يصدرها الخصم له -ج

 التي يتمتع بها الخصم ةالقوه الحقيق -د


