
تشكل محور العملٌة التفاوضٌة وإطارها /  1س

 .أطراف التفاوض (1

 .قضٌة التفاوضٌة (2

 اهداف التفاوض (3

 موقف التفاوض (4

 :من خلالكل مرحلة من مراحل التفاوض  من غرضالالهدف التفاوضً وٌتحدد /  2س

 .أطراف التفاوض (1

 .قضٌة التفاوضٌة (2

 .اهداف التفاوض (3

 .موقف التفاوض (4

 :عملٌة التفاوضٌمكن إدراجها ضمن عناصرأو الأركان التً ضمنٌة الجوانب المن /  3س

 .توافر الإرادة لدى الأطراف المعنٌة (1

 .الاعتقاد بأن التفاوض هو أفضل الوسائل المتاحة للوصول لحل مقبول (2

 .الحوار الهادف (3

 جمٌع ما ذكر (4

 :ضمان استمرار التفاوضٌعنً /  4س

 .مبدأ الالتزام (1

 .مبدأ المصلحة أو المنفعة (2

 .العلاقات المتبادلةمبدأ  (3

 .ضرة الذاتٌة على الحوار والتفاومبدأ القد (4

 :مع الموقف التفاوضً ة المفاوضمدى تناسب قدرٌعنً /  5س

 .مبدأ الالتزام (1

 .مبدأ المصلحة أو المنفعة (2

 .مبدأ العلاقات المتبادلة (3

 ضرة الذاتٌة على الحوار والتفاومبدأ القد (4

 :خطواتكقاعدة عام، على المفاوض أن ٌعً /  6س

 .قضٌة التفاوضٌة (1

 .التفاوضٌة تحدٌد القضاٌا (2

 .موقف التفاوض (3

 لا شئ مما ذكر (4

 :تسوٌقٌة وقانونٌةجوانبفنٌة والى تصنٌف قضاٌا التفاوض  بٌتعلقبدٌل وضع اجندة التفاوض الذي /  7س

البدء بالقضاٌا الأساسٌة   (1

البدء بالقضاٌا الثانوٌة   (2

: وضع أسس وشروط عامة ٌتم الاتفاق علٌها باعتبارها الحاكمة للتفاوض  (3

: تقسٌم قضاٌا التفاوض إلى مجموعات نوعٌة متخصصة متجانسة (4

 :و ٌسوده طابع منجتتسم الجلسات الافتتاحٌة غٌر المسبوقة بعملٌات التعارف ب/  8س

 .الخوف و القلق (1

 .التفاؤل و الأمل (2

 .الجمود والحذر (3

 لا شً مما سبق (4

 



: عنالتفاوض سلوك هادف ٌحاول من خلاله كل طرف الإجابة /  9س

كٌف ٌحدد حاجات وأهداف وتصرفات المفاوضٌن؟  (1

 كٌف ٌوفق بٌن حاجاته ودوافعه من جهة وبٌن حاجات ودوافع الطرف الآخر من جهة أخرى؟ (2

 .جمٌع ما ذكر (3

 .لا شً مما سبق (4

 :أن قدرات المفاوض ومهاراته عامل حاسم فً/  10س

 .التفاوض اتار إستراتٌجًاختً (1

 .هذه الاستراتٌجٌات تحدٌد مدى نجاح (2

 .فً التطبٌق العملً ة هذه الاستراتٌجٌاتفاعلًتحدٌد مدى  (3

 جمٌع ما ذكر (4

 :كلما زادت اهمٌة التوصل إلى الاتفاق بٌن الطرفٌن كلما كان من الأفضل استخدام/  11س

 .استراتٌجٌات تعاونٌة (1

 .تكتٌكات تفادي النزاع (2

 .تصعٌد الخلافتجنب  (3

 جمٌع ما ذكر (4

 :كلما كان الوقت المتاح لإتمام المفاوضات محدوداً كلما غلب على المفاوضات/  12س

 .الأسالٌب المباشرة (1

 .استراتٌجٌات التعاون  (2

 .تفادي النزاع (3

 جمٌع ما ذكر (4

: كلما كان الوقت محدودا كلما كانت التكتٌكات التالٌة أكثر فاعلٌة عملٌاً /  13س

 .ٌد نهائٌة تحدٌد مواع (1

 .الكشف الكامل للحقائق (2

 .المساهمة (3

 .2و  1 (4

 :التالٌة كلما زادت خطورة النتائج المترتبة على المفاوضات زادت فعالٌة تكتٌكات/  14س

 .المساهمة (1

. التدرج  (2

 .تحدٌد مواعٌد نهائٌة (3

 .2و  1 (4

 :إستخدام هً الحل العملًٌكون  على الطرفٌن (حاسمة) النتائج المترتبة خطٌرةعندما تكون / 15س

 .التعاون راتٌجٌاتإست  (1

 .تكتٌكات تفادي النزاع (2

 .تجنب تصعٌد الخلاف (3

 .2و  1 (4

 :لطرف واحد فعلٌة أن إذا كانت النتائج خطٌرة /  16س

 .التعاون راتٌجٌاتإستٌستخدم  (1

 .تكتٌكات تفادي النزاع ٌستخدم (2

 .تجنب تصعٌد الخلاف (3

. لا ٌظهر ذلك حتى لا ٌضعف موقفه (4

 



 :منهاقبل البدأ فً التفاوض تأثٌر بالغ على جوانب هامة تحدٌد الوقت ل/  17س

 .تراتٌجٌةاختٌار الاس (1

 .اختٌار التكتٌك (2

 .أعضاء الفرٌق اختٌار (3

 .3و  2و  1 (4

 :ٌعتبر من أو طرف ثالث بدون مبرر حقٌقً  استخدام مترجم أو وسٌط/  18س

. أسالٌب مواجهة لجوء الخصم لتضٌٌع الوقت (1

 .الوقتاضاعة  ٌةكٌف (2

 .الوقت أسباب تضٌع (3

 .3و  2و  1 (4

 :ــطرٌق لتوجٌه الأسئلة الصحٌحة أو المناسبة هو أقصر /  19س

 .صحٌحةمفاوضات لوصول إلى ا (1

 .الصحٌحة اراءلوصول إلى ا (2

 .لوصول إلى حلول صحٌحةا (3

 .لا شى مما ذكر (4

 :فً المفاوضات ذات الطابعالغموض فً الاجابة تكتٌك ٌمكن استخدامه /  20س

 الهجومً (1

 الدفاعً (2

 التعاونً (3

 .الرسمً (4

: بالنسبة للسائلالمغلقة  الأسئلةمن فوائد /  21س

 .ربح الوقت والتحكم فٌه (1

 .تحكم فً مسار النقاشال (2

 .جذب الانتباه (3

 .2و  1 (4

 :أسلوب ٌطرح نفسه بشكل لافت وممٌز فً المفاوضات /  22س

 الأستشارة (1

 الوساطة (2

المساومة  (3

 التحكٌم (4

 :هو و لا ٌتقابل مع الطرف الآخر لا ٌظهر بشكل مباشر فً المفاوضات/  23س

 .الوسٌط (1

 .المحكم (2

 .(المحلل)المستشار (3

 .المساوم (4

تكون المفاوضات قد وصلت إلى طرٌق مسدود و ٌكون الموقف التفاوضً محتدماً ٌلجاء الٌه عندما /  24س

 .الوسٌط (1

 .المحكم (2

 .(المحلل)المستشار (3

 .المساوم (4

 



 :جهات محاٌدةالاتجاهات الأساسٌة فً اللجوء إلى لا ٌعد من / س 

 .الوساطة (1

 .التحكٌم (2

 .ةستشارالإ (3

 .المساومة (4

 :إنجاح عملٌة التفاوضفً  ساسٌةالأتجاهات الالا ٌعد من / س 

 .الوساطة (1

 .التحكٌم (2

 .ةستشارالإ (3

 .المساومة (4

 :تحت تندرجمن ضمن مهام المستشار و  الفروق ونواحً الاختلاف فً الأهداف والتوجهات والوسائلتحدٌد/ س 

 .تعظٌم المكاسب لطرفً النزاعتحدٌد مصادر  (1

 .تحدٌد الصور التعاقدٌة المناسبة (2

 .تقٌٌم البدائل المختلفة وتحدٌد قٌم المنافع الصافٌة لكل طرف (3

 .طالبة بقٌم ومكاسب أخرى من الخصمخلق قٌم إضافٌة والم (4

: ذلك من خلال و طلب مكاسب من خصمهفً ترشٌده و خلق قٌم إضافٌة للطرف المفاوضللمحلل دور أساسً فً / س 

 .إٌضاح بدائل عدم التوصل إلى اتفاق (1

 .تقٌٌم خصائص كل الأطراف المتفاوضة واتجاهاتها (2

 .تحدٌد وتحلٌل خصائص الموقف التفاوضً الراهن (3

 .3و  2و  1 (4

 :فً ٌتمثل دور المحكم/ س 

 .ٌادة المناقشةق (1

.  تقدٌم الاقتراحات للمتفاوضٌن (2

 .لقة وصل بٌن أطراف النزاعح (3

 .حسم النزاع (4

 :ٌحدث من ماالأعمال الدولٌة  مما ٌستدعً اللجوء لهٌئات التحكٌم فً مجال/ س 

 .انحرافات حول المواصفات (1

 .مواعٌد التسلٌم (2

 .طرق السداد (3

 جمٌع ما سبق (4

 :هًثلاثة عناصر حاسمة تظهر دائما فً كل مفاوضات / س 

 .الفهم و السرعة و الذقة (1

 . القوةو  المعلوماتو  الوقت (2

 .والتحكٌم الوساطةالأستشارة و  (3

 .لا شً مما ذكر (4

 :ربر مكسب أحدهما خسارة للطرف الآختعتمد على وجود حالة من الصراع المطلق بٌن الطرفٌن ٌعت/ س 

 .مبارٌات المجموع المتغٌر نظرٌة (1

 .مبارٌات المجموع الثابتنظرٌة  (2

 .استراتٌجٌات النزاع (3

 .2و  1 (4



 بحٌث ٌمكن للطرفٌن التعاون حٌناً  بٌن المنفعة المشتركة والصراعالذي ٌجمع ما مرتكزة على ذلك النوع نظرٌات / س 

 :آخر والتنافس حٌناً 

 .مبارٌات المجموع المتغٌر نظرٌة (1

 .مبارٌات المجموع الثابتنظرٌة  (2

 .استراتٌجٌات النزاع (3

 .2و  1 (4

 :الأكثر واقعٌة وجدوى فً الحٌاة العملٌةهو من نظرٌات المبارٌات و / س 

 .وع المتغٌرمبارٌات المجم نظرٌة (1

 .مبارٌات المجموع الثابتنظرٌة  (2

 .استراتٌجٌات النزاع (3

 .2و  1 (4

 :بشكل مستمر المفاوض  من أهم المعارف التً ٌجب أن ٌسعى لاكتسابه/ س 

 .المعرفة الاقتصادٌة (1

 .لغوٌةالمعرفة ال (2

 .القٌاسٌة المعرفة (3

 .المعرفة القانونٌة (4

 :من  القدرة على الاستقراءتعد / س 

 .العقلٌةالقدرات  (1

 .القدرات اللغوٌة (2

 .القدرات الحسٌة (3

 .لٌس مما ذكر (4

 :ٌعد من القدرات صٌل الدقٌقة أثناء عملٌة التفاوضحسن الاهتمام بالتفا/ س 

 .قدرات حركٌة نفسٌة (1

 .قدرات جسمٌة وحسٌة (2

 .قدرات وسمات شخصٌة (3

 .لٌس مما ذكر (4

 :من أكثر المعارف أهمٌة/ س 

 .المعرفة الاقتصادٌة (1

 .اللغوٌةالمعرفة  (2

 .القٌاسٌة المعرفة (3

 .المعرفة القانونٌة (4

مهما حاز من قدرات أو مواهب  ن مفاوضاً ومن أهم مهارات رجل التفاوض والتً بدونها لا ٌصلح لأن ٌك/ س 

 :تفاوضٌة

 .الٌقظة الدائمة والمستمرةمهارة  (1

 .الذكاء والدهاءمهارة  (2

 .إجادة فن الاستماعمهارة  (3

 .سرعة البدٌهة والفطنةمهارة  (4

 

 

 

 



: عوامل الجذب فً التفاوضمن / س 

 .صواب الرأي بالأدلة والبراهٌن والإقناع العقلً (1

 .الشجاعة فً الحق (2

 .الشفافٌة فً الممارسة (3

 .الاقناع بالعقل والحجة والبرهان (4

: صفات المفاوضمن 

 .الاقناع بالعقل والحجة والبرهان (1

 .اكتساب الثقة بما ٌزٌد من اقتناع الطرف الآخر وتعاونه (2

 .طرٌقة الحدٌث ونبرة الصوت (3

 .صواب الرأي بالأدلة والبراهٌن والإقناع العقلً (4

 :ذلك بسببوالمستمر  الاقتصادي التبادل ونٌعٌش الحكومات والشركات والأفرادت أصبح/ س 

 .تزاٌد حجم المعاملات الدولٌة ومجالاتها (1

 .تقدم أسالٌب الاتصال والنقل (2

 .لا شئ مما سبق (3

 .2و  1 (4

: وتوافر الخبرات والتحكم فً اللغةما ٌعكس درجة الاهتمام عامة فً المفاوضات الدولٌةالمبادئ وقواعد من ال/ س 

 .الدور الحاسم للغة ومدلولاتها فً التفاوض (1

 .اختٌار المستوى الانسب للمفاوضٌن (2

 .2و  1 (3

 .فعالٌة وسائل الاتصال (4


