
 

  و تفاوض تعاقد

" 3المحاضرة المباشرة "  

 مهارات التفاوض() فقط الحادية عشر لمحاضرة لشرح  المباشرةالمحاضرة الجزء الأول من 

 :11من أبرز ما ذكره عن المحاضرة 

 د بها الشخص و تكون لديه بالفطرةليو ، و بعضها (بالتدريب و التعلم)مكتسب مهارات التفاوض بعضها  

 هي قدرة يتمتع بها الشخص في العملالمهارة:  

 هارات لى::تقسم الم 

 خص و يكتسبهاالتي يتعلمها الشالحقيقية و هي المهارات :  موضوعيةمهارات  .1

 يها كالعائلة  و المجتمعالتي يعيش فتكتسب من البيئة الشخص أو يولد بها شخصية: مهارات  .2

 :منها ،لنوعين من المهارات، يستحسن أن يكون لدى المفاوض قدرات أخرى يتمتع بهااى: هاذين ا بالإضافة 

و  تلحسية، القدراالقدرات العقلية، القدرات الميكانيكية، القدرات الحركية النفسية، القدرات الجسمية و ا

 السمات الشخصية

 أجاب عل: استفسارات الطالبات كالتاىي:

  ، فالمقرر نحتاجهالاستفادةو  للاطلاعحالات عملية  11محاضرة  .1
 
 و عملنا.في حياتنا  يوميا

) فيها تكرار في المحتوى في بعض النقاط(، لكن المهم هو معرفة فيها خطأ في الترتيب  13المحاضرة أركان العقد في  .2

 و لا عن ترتيب البنود. الأركانعن عدد و لن يسأل  الأركانسياقات 

 د، كم مبدأ...د، كم ع، ترتيب مراحل  ارقاممن هذه النوعية:  أسئلةلا توجد  .3

 الفرق بين: .1

 هي مقدمة العقد ديباجة العقد:

 : هو تفاصل الصفقةموضوع العقد

 الفرق بين: .5

  :ةالمساوم
ا
د محتكر للمادة الخام)  (خرطرف قوي يملي عل: الطرف الآخر ما يريده )طرف اقوى من الا  (مثل مورا

 القوى ليست متكافئة لكنها قريبة من بعضها، و كل منهم يريد الفوز عل: الاخر. الصراع:

 الفرق بين: .6

 هي بنود العقد :أركان العقد

رفق في العقد للتأكيداء يهي أش  :ملاحق العقد
ُ
 للا لذا نص العقد عل: أن الملاحق هي جزء من العقد. ،ت

2112-3-26  ستعينة بربيم  

 

  


