كوزات المحاضرة الأولى والثانية
	1) تتضمن عملية التفاوض أشكالا" مختلفه من السلوك :

	
	الإقتصادي

	
	التجاري

	
	الإنساني[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الإجتماعي

	

	

	2) تتضمن عملية التفوض أشكالا" مختلفه من السلوك الإنساني منها المؤثرات الممكن إستخدامها بطريقه ........لتوجيه سير المفاوضات :

	
	مباشره

	
	غير مباشره

	
	مباشره وغير مباشرة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	3) يختلف الكتاب والباحثون حول مفهوم أو تحديد مفهوم التفاوض وذلك :

	
	بإختلاف الأساس الفكري الذي ينطلق منه الفهوم أو بإختلاف الإسلوب المستخدم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	بإختلاف الإسلوب المستخدم

	
	بإختلاف الأساس الفكري الذي ينطلق منه

	

	

	4) يعتبر التفاوض موقف تعبير ......قائم بين طرفين أو أكثر حول قضية معينه

	
	سلوكي

	
	نفسي

	
	حركي[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	موقفي

	

	

	5) التفوض يتطلب العديد من المعارف والعلوم المرتبطه بالمنطق والفلسفه والإقتصاد والإداره كما يتضمن التحاور والإستشارات والإعتراضات والرد وغير ذلك من الصفات والمهارات والأدوات:

	
	التفاوض يجمع بين الإداره والسلوك

	
	التفاوض يجمع بين الفن والعلم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	6) تنشأ الحاجه للتفاوض في :

	
	كل مجالات النشاط الإجتماعي تقريبا"

	
	كل مجالات النشاط السياسي تقريبأ

	
	في كل مجالات النشاط الإنساني تقريبا"[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	7) يعتبر شرطا" اساسيا" لقيام التفاوض والإستمرار فيه "

	
	مبدأ الإلتزام

	
	مبدء الإستمراريه

	
	مبدء المصلحه أو المنفعه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	مبدء العلاقات المتبادلة

	

	

	8) هذا المبدء يعني بمفهوم المخالفه :

	
	مبدء التكافؤ

	
	مبدء الإستمراريه

	
	مبدء العلاقات المتبادله[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	9) مبدء الإستمرارية :

	
	متقطع

	
	دون توقف[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	توقف

	

	

	10) هو إستمرارية التفاوض لحين التوصل للإتفاق وفقا" لسقف الزمني المحدد:

	
	مبدء التوقيت الزمني

	
	مبدء الإستمراريه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	11) يعني الإعداد الجيد قبل الدخول في التفاوض الفعلي " :

	
	الإعداد الجيد للتفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	المبادئ العامة للتفاوض

	

	

	12) اي موقف الإستراتيجيه المناسبه في موقف معين قد لاتكون مناسبه على الإطلاق في موقف آخر وأن التكتيك الذي ثبت نجاحه مع طرف معين قد يفشل مع خصم أخر ...العبارة :

	
	خاطئه

	
	العباره صحيحه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	13) متى نتشدد....متى نتساهل .....متى نضيع الوقت .......متى نطرح حلا" بديلا" ......متى نتمسك بالموقف :

	
	تضييع الوقت

	
	الإستخدام الذكي للتوقيت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	توفير الوقت

	

	

	14) إذا إستطعت أن تسأل السؤال المناسب تكون قد قطعت نصف الطريق إلى الغايه التي تريدها:

	
	الإستخدام الذكي للتوقيت

	
	توظيف الأسئلة لخدمة التفاوض الفعال[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الأسئلة الإيجابيه

	

	

	15) من وظائف الأسئلة لخدمة التفاوض :

	
	تمييع الوقت

	
	تضييع الموقف

	
	تمييع الموقف[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	16) كثيرا" مايقتضي الأمر تدخل طرف خارجي لمعاونة المفاوضين على الحسم :

	
	الإستشارة

	
	التحكيم

	
	الواسطه

	
	جميع ماذكر[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	17) خصائص المفاوض ومهارته هو أكثر العوامل بريقا" في التفاوض وأكثر مايتم تناوله بين :

	
	الإداريين

	
	الإعلاميين[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الأطباء

	
	المهندسين

	

	

	18) تتحطم الكثير من النوايا الحسنه والآمال على صخرة الإختيار غير الدقيق للألفاظ أو غير الدقيقه لبنود الإتفاقات والعقود :

	
	العنايه بصياغة العقود والإتفاقات[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	خصائص الكاتب والإتفاقات

	

	

	19) هامة جدا" في حسم المفاوضات :

	
	التفاوض الفعال

	
	قوة المفاوضين النسبيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	قوة المفاوضين الحقيقيه

	

	

	20) عدد محددات النجاح في التفاوض :

	
	8محددات

	
	9 محددات

	
	10 محددات[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	21) هي القوة التي يخلقها المفاوض في ذهن الخصم :

	
	المدركه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الموضوعيه

	

	

	22) من التهيئه الداخليه الذاتيه للمدير قبل التفاوض مع الآخرين ..:

	
	التوجهات

	
	المفاهيم

	
	الثقه بالنفس[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	التصورات

	

	

	23) الجوانب -الموضوعات -القضايا-المعرفة -الإقتناع -المنافع :

	
	التهيئه الداخليه الذاتيه

	
	التأكد من الإتفاق على الأساسيات

	
	التأكد من المعرفه الكافيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	24) هي المسار الأساسي الذي يتبعه المفاوض لتحقيق أهداف المنظمة:

	
	القدرة على اختيار التكتيكات التفاوضيه

	
	القدره على اختيار إستراتيجيه التفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	25) هي التحركات قصيرة المدى والمناورات في اتجاهات متناسقه أو متضاده ذات صبغه تنفيذيه تسهم في تحقيق استراتيجية التفاوض واهدافها :

	
	القدره على اختيار استراتيجيه التفاوض

	
	القدرة على اختيار التكتيكات التفاوضيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	26) مقومات عملية التفاوض :

	
	قاعدة المعلومات

	
	القوة التفاوضية

	
	القدرات التفاوضية

	
	الرغبة المشتركة لاطراف التفاوض

	
	توفر المناخ المناسب

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]



كوزات المحاضرة الثانية
	) يعني التخطيط الجيد قبل الدخول في التفاوض الفعلي؟

	
	الاعداد الجيد للتفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	تحديد اهداف التفاوض

	
	الاستراتيجيه

	
	التفاوض

	

	

	2) الاستراتيجية المناسبة في موقف معين قد لا تكون مناسبة على الإطلاق في موقف آخر وأن التكتيك الذي ثبت نجاحه مع طرف معين قد يفشل تماما مع خصم آخر.

	
	الاستراتيجية المستخدمة والتكتيكات المصاحبة لها -[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	توظيف الأسئلة لخدمة التفاوض الفعال

	
	خصائص المفاوض ومهاراته

	
	الاستخدام الذكي للتوقيت

	

	

	3) التوقيت قيد مفروض على كل مفاوض كما أن التوقيت المناسب للتحرك والمناورة أمر مهم جدا: ومتى نتساهل؟متى نتشدد؟متى نضيع الوقت؟ متى نطرح حلا بديلا

	
	توظيف الأسئلة لخدمة التفاوض الفعال

	
	الاستخدام الذكي للتوقيت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاستشارة والواسطة والتحكيم

	
	خصائص المفاوض ومهاراته

	

	

	4) إذا استطعت أن تسأل السؤال المناسب تكون قد قطعت نصف الطريق إلى الغاية التي تريدها الأمر الذي يشرح مدى أهمية استخدام الأسئلة أثناء التفاوض

	
	توظيف الأسئلة لخدمة التفاوض الفعال[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاستراتيجيه المستخدمه والتكتيكات المصاحبه لها -

	
	الاستخدام الذكي للتوقيت

	
	خصائص المفاوض ومهاراته

	

	

	5) كثيرا ما يقتضي الأمر تدخل طرف خارجي لمعاونة المفاوضين على حسم ما بينهم من اختلاف في وجهات النظر ويأخذ هذا شكل الوساطة أو التحكيم، أما الا فهو ما قد يلجأ إليه المفاوض لطلب رأي خارجي فيما هو مطروح من قضايا؟

	
	الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقيق شروطه

	
	الاستشارة والواسطة والتحكيم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	خصائص المفاوض ومهاراته

	
	العلاقات بين الأطراف المتفاوضة

	

	

	6) وهو أكثر العوامل بريقاً في التفاوض وأكثر ما يتم تناوله بين الإعلاميين

	
	الاستشارة والواسطة والتحكيم

	
	خصائص المفاوض ومهاراته[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقيق شروطه

	
	العناية بصياغة العقود والاتفاقات

	

	

	7) لا شك أن قوة المفاوضين النسبية هامة جداً في حسم المفاوضات. ولابد هنا أن نفرق بين (القوة الموضوعية) بين (القوة المدركة) التي يخلقها المفاوض في ذهن الخصم

	
	العلاقات بين الأطراف المتفاوضة

	
	الاستشارة والواسطة والتحكيم

	
	العناية بصياغة العقود والاتفاقات

	
	مراكز القوة النسبية وتوظيفها لخدمة إتمام المفاوضات[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	8) وهي المسار الأساسي الذي يتبعه المفاوض لتحقيق أهداف منظمته ، وكذلك القدرة على اختيار التكتيكات التفاوضية وهي التحركات قصيرة المدى والمناورات في اتجاهات متناسقة أو متضادة ذات صبغة تنفيذية تسهم في تحقيق استراتيجية التفاوض وأهدافها

	
	القدرة على التعرف على أنماط العملاء

	
	القدرة على اختيار استراتيجية التفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	اختيار المداخل المناسبة للتفاوض

	
	الاستخدام والاستثمار السليم للوقت اللازم للتفاوض

	

	

	9) من مقومات عملية التفاوض؟

	
	القوة التفاوضية

	
	قاعدة المعلومات

	
	القدرات التفاوضية

	
	توفر المناخ المناسب

	
	الرغبة المشتركة لأطراف التفاوض في الوصول إلى اتفاق كلي أو جزئي حول موضوع التفاوض

	
	كل ماذكر صحيح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	10) وتعبر عن مجموعة العوامل الاقتصادية والسياسة والاجتماعية والعسكرية ومدى تطورها واحتمالات استمرارها ونموها في المستقبل، وهي عوامل تتداخل فيها الأبعاد المحلية والإقليمية والدولية على الموقف التفاوضي للأطراف.

	
	القوة التفاوضية[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	قاعدة المعلومات

	
	القدرات التفاوضية

	
	توفر المناخ المناسب

	

	

	11) التي تستند إليها أطراف التفاوض، حيث تتسع هذه ____ لتشكل كل المعلومات الفعلية والاحتمالية عن موضوع التفاوض وكافة أبعاد البيئة المحيطة به، وكذلك عن الأطراف المشاركين وأعضاء الوفود من حيث تكوينهم العلمي والثقافي ووضعهم الوظيفي وحدود سلطاتهم ومصدر هذه السلطات، وصفاتهم الشخصية وحياتهم الاجتماعية واتجاهاتهم.

	
	- القوة التفاوضية

	
	- قاعدة المعلومات[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	- توفر المناخ المناسب

	
	القدرات التفاوضية

	

	

	12) حيث تنصرف إلى كفاءة وصلاحية فريق المفاوضين، ومهارتهم في إدارة وتوجيه التفاوض في مراحله المختلفة.

	
	قاعدة المعلومات

	
	القدرات التفاوضية[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	- القوة التفاوضية

	
	- توفر المناخ المناسب

	

	

	13) للقيام بعملية التفاوض ونجاحها في الوصول إلى نتائج مرغوبة منأطراف التفاوض، أو أطراف أخرى لها مصلحة في الوصول إلى هذه النتائج، من أهم ما يتعلق بهذا المناخ أن يكون موضوع التفاوض حيويا وساخنا في ضوء التغيرات الجارية.

	
	- القوة التفاوضية

	
	- توفر المناخ المناسب[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	قاعدة المعلومات

	
	القدرات التفاوضية

	

	

	14) من ضمن العوامل المؤثرة في اختيار استراتيجة التفاوض مع العملاء

	
	المركز التفاوضي النسبي للعميل

	
	نتائج مترتبة علي نجاح مفاوضات

	
	الاهداف مطلوب تحقيقها

	
	أوج معا[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	15) من شروط المدير والبائع المعاصر كمفاوض ناجح مع العملاء يلزم

	
	التهيئة الخارجية الذاتية

	
	التأكد من المعرفة الناقصة والادراك بها

	
	الاستخدام والاستثمار الضائع

	
	لاشئ مماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	16) يلزم المدير الناجح بعض شروط لازمة منها

	
	التأكد من الاتفاق علي الاساسيات والفهم المشترك مع الاخرين

	
	التخطيط والاعداد الجيد لكل عملية تفاوضية

	
	اختيار المداخل مناسبة للتفاوض

	
	التوظيف الفعال للبيانات والمعلومات والاسئلة خلال عملية التفاوض

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	17) تتحطم الكثير من النوايا الحسنة والآمال الكبيرة على صخرة الاختيار غير الدقيق للألفاظ أو الصياغة غير الدقيقة لبنود الاتفاقات والعقود

	
	الاستشارة والواسطة والتحكيم

	
	العلاقات بين الأطراف المتفاوضة

	
	العناية بصياغة العقود والاتفاقات[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقيق شروطه

	

	

	18) للأسئلة لخدمه التفاوض الفعال عموماً وظائف متعددة منها؟

	
	الحصول على المعلومات

	
	*تأكيد المعلومات

	
	تضييع الوقت

	
	أثارة الخصم.

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	19) للأسئلة لخدمه التفاوض الفعال عموماً وظائف متعددة منها؟

	
	ابداء الاعجاب واسلوب مجاملة

	
	اثارة الخصم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	اعطاء معلومات مكررة

	
	جميع ماسبق صحيح

	

	

	20) للأسئلة لخدمه التفاوض الفعال عموماً وظائف متعددة منها؟

	
	محاصرته في ركن ضيق أثناء التفاوضرت.[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	توفير الوقت لازم

	
	ثبات مجري الحديث

	
	جميع ماسبق صحيح





كوزات المحاضرة الرابعة
	1) اختيار فريق التفاوض يتصف المفاوض الماهر بعدة صفات أهمها ؟

	
	الذكاء وقوة الملاحظة، وحسن وسرعة التصرف

	
	والقدرة علي التعبير،

	
	أ وب صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب خطأ

	

	

	2) ويذكر أن مزايا المفاوض الفرد هي عيوب الفريق التفاوضي، والعكس صحيح ؟

	
	صح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	خطأ

	
	لا اعتقد

	
	محتمل ذلك

	

	

	3) تتمثل مسئوليات رئيس فريق التفاوض فيما يلي؟

	
	تنسيق أدوار أعضاء الفريق بما يحقق التفاهم والتكامل بينهم .

	
	رفع الروح اللا معنوية للفريق والحفاظ عليها خاصة في المراحل الحرجة للتفاوض .

	
	ضمان المشاركة الفعالة للأعضاء طبقا لدور كل منهم

	
	أ وج صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	4) فأن اختيار الوفد التفاوضي يكون؟

	
	لمعايير مناسبة لموضوع التفاوض ومستوي الوفد المقابل

	
	ومن الضروري تمثيل كل المؤسسات والتخصصات الفنية اللازمة لهذا الموضوع التفاوضي مع ضرورة التنسيق بين أعضاء الوفد من خلال تقسيم وتنظيم العمل بينهم

	
	مع الحرص علي اختيار رئيس الوفد ومنح الصلاحيات لإدارة عملية التفاوض وفقا للأهداف المحددة

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	5) وتمثل ترجمة عملية لسيناريو المفاوضات ، وتصور تسلسل التكتيكات المتبعة خلال مراحل التفاوض؟

	
	اختيار الفريق التفاوضي

	
	اختيار لغة التفاوض

	
	تحديد أجندة التفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	تحديد مكان التفاوض

	

	6) تحديد أجندة التفاوض فيما يلي؟

	
	بنود أعمال المفاوضات

	
	مدي الارتباط أو الانفصال بين هذه البنود

	
	ترتيب تناول بنود جداول الأعمال

	
	الكل[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	7) هناك عدة بدائل لوضع أجندة التفاوض؟

	
	البدء بالقضايا الأساسية

	
	وضع أسس وشروط عامة يتم التفاوض علي كيفية تنفيذها

	
	تجميع القضايا الغير المتجانسة

	
	أ وب صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	8) مما يسهل حل القضايا الثانوية وتقديم تنازلات بشأنها؟

	
	البدء بالقضايا الأساسية[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	وضع أسس وشروط عامة يتم التفاوض علي كيفية تنفيذها

	
	البدء بالقضايا الثانوية

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	9) وتعني تأجيل المواجهة ،وذلك بحل القضايا الثانوية ،مما يشيع جو من الثقة والتعاون بين طرفي التفاوض؟

	
	تجميع القضايا المتجانسة

	
	البدء بالقضايا الثانوية[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	البدء بالقضايا الأساسية

	
	جميع ماسبق

	

	

	10) فمثلا في مجال الشراء يتم الاتفاق علي السعر ،والمواصفات ،والكمية كشروط أو أسس عامة، ثم يتم التفاوض علي – مثلا – من يتحمل تكلفة الفحص ، وتكاليف النقل والتحميل والتفريغ والتأمين ،وعلي جداول ومواعيد التسليم

	
	وضع أسس وشروط عامة يتم التفاوض علي كيفية تنفيذها[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	البدء بالقضايا الأساسية

	
	تجميع القضايا المتجانسة

	
	جميع ماسبق

	

	

	11) وتعني تصنيف القضايا حسب النوع ) فنية ، مالية ، قانونية ،تسويقية . الخ ( وتشكل عدة لجان أو مجموعات عمل من كل فريق ،كل منها يتفاوض مع نظيره الطرف الآخر في المجال المخصص له ،ثم تعود هذه اللجان أو المجموعات للاجتماع معا للتشاور والتنسيق

	
	وضع أسس وشروط عامة يتم التفاوض علي كيفية تنفيذها

	
	البدء بالقضايا الأساسية

	
	تجميع القضايا المتجانسة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	12) ويمكن القول بصفة – عامة أنه من الضروري اختيار لغة التفاوض يتقنها جميع أعضاء الفريق ،وفي حالة استخدام كل طرف للغته القومية ،يجب الاستعانة بمترجم لكل فريق ، أو مشتركا لكل الفريقين .. ويجب أن يتسم المترجم بالأمانة والحياد التام ،وغير مسموح له بإبداء رأيا أو تعليقا خاصا به

	
	تحديد مكان التفاوض

	
	اختيار لغة التفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	تحديد أجندة التفاوض

	
	أوب صحيحان

	

	

	13) من الضروري مراعاة المبادئ الأساسية التالية في اختيار لغه التفاوض ؟

	
	لا تتفاوض بلغة لا تفهمها تماما

	
	لا تخجل من استيضاح عندما لا نفهم

	
	أ وب صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	14) يتم ____________ بالاتفاق وفقا لطبيعية المشكلة أو الصراع فقد يتم الاتفاق علي مكان التفاوض لدي الطرف الأول أو الطرف الأخر أو في أرض محايدة وقد يتم الاتفاق علي مكان التفاوض بدون مشكلة؟

	
	اختيار الفريق التفاوضي

	
	اختيار لغة التفاوض

	
	تحديد مكان التفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وج صحيحان

	

	

	15) يجب أن تتصل بالطرف الآخر للاتفاق علي الخطوات التنفيذية لبدء المفاوضات، ولتحديد مكان التفاوض، وعدد فريق التفاوض ،واللغة المستخدمة، وموضوعات التفاوض

	
	ترتيب الاتصالات[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	1اختيار لغة التفاوض

	
	الاستعداد والجلسة الأولى

	
	ب وج صحيحان

	

	

	16) عند الاتصال يجب مراعاة القواعد العامة التالية؟

	
	إبداء الاصرار والحيادية في المناقشة مع الحزم التام عند الضرورة

	
	الالتزام باللباقة واللياقة التامة في الحديث

	
	( أن يقوم بالاتصال شخص علي مستوي وظيفي مناسب لمن سيتم الاتصال به

	
	ب وج صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	17) عادة مايسود ________ جو من الجمود والحذر والترقب ،لذا يجب عدم البدء بموضوعات تبعث علي الاكتئاب أو التشاؤم، أو تفجير قضايا جدلية حادة ،أو ذات حساسية دينية أو سياسية أو طائفية لأي من الطرفين بل يجب استخدام طرق لكسر حدة الاكتئاب والجمود

	
	1اختيار لغة التفاوض

	
	الاستعداد والجلسة الأولى[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاتصال بالطرف الآخر

	
	لاشي مماسبق

	

	

	18) وهناك طرق وأساليب تكتيكية لكسر حدة الجمود والحذر والترقب التي تسود جلسات التفاوض خاصة الجلسة الأولي ؟

	
	البدء بحوار عام خارج موضوع التفاوض

	
	البدء بالإشارة إلي خبر هام أو حدث معين تناولته صحف اليوم أو الأمس ويفضل الأخبار المرتبطة بموضوع التفاوض

	
	البدء بطرح ملاحظات أو مبادئ عامة لا تثير اعتراض الطرف الآخر وتخدم هدفا موضعيا وهو الاتفاق علي أسس عملية التفاوض

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	19) يعتبر البدء بتوضيح المصالح المشتركة ،والرغبة في جعل هذه الصفة أساس لعلاقة ثابتة ومستمرة مستقبلا من ضمن .....

	
	القواعد العامة لمراعاه اتصال الطرف الاخر

	
	طرق واساليب تكتيكية لكسر حدة الجمود والترقب التي تسود جلسات التفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	مبادئ الاساسية لاختيار لغة تفاوض

	
	جميع ماسبق



كوزات المحاضرة الخامسة
	1) هي الإطار العام للتحرك والأهداف الأساسية المطلوب تحقيقها، وترجمة ذلك إلى سياسات ومبادئ عامة يتم الالتزام بها في التعامل، فهي بذلك تكون الإطار العام الذي يحكم السلوك التفاوضي، ويوجهه ويحدد اتجاهاته الرئيسية. فهي نوع من التخطيط لوضع الخطط وبرامج العمل، أي التخطيط للتخطيط

	
	التكتيك

	
	لاستراتيجيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	2) فهو التخطيط للتنفيذ ويركز أساسا على كيفية تنفيذ الخطط وخطوات العمل اللازمة لتحقيق الأهداف بفاعلية. ويتطلب ذلك تحديد أهداف جزئية أو مرحلية، وبرامج زمنية للتنفيذ فهو بذلك عبارة عن تحركات جزئية في إطار عام محدد مسبقا وهذا الإطار العام هو الاستراتيجية.

	
	التكتيك[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاستراتيجيه

	
	أ وب خطأ

	
	جميع ماسبق

	

	

	3) يمكن تقسيم استراتيجيات التفاوض إلي:

	
	استراتيجيات ماذا نحقق؟

	
	(استراتيجيات متى نحقق؟

	
	استراتيجيات كيف نحقق؟

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	4) تهدف إلى تعظيم وتوسيع المنافع المشتركة لطرفي التفاوض

	
	استراتيجية) فوز / فوز)[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجيه (فوز/ خسارة)

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	5) ومن تكتيكاتها المتبعة استراتيجية) فوز / فوز) ما يلي:

	
	تشكيل مجموعات عمل لدراسة وحل نقاط الخلاف.

	
	عقد لقاءات جانبية بين رئيسي فريقي التفاوض.

	
	تحديد موعد نهائي لإنهاء التفاوض.

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	6) تهدف إلى تعظيم المكاسب الذاتية فقط وعدم الاهتمام بما يحققه الطرف الآخر، أو إلحاق الضرر به .

	
	استراتيجيه (فوز/ خسارة)[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجية) فوز / فوز)

	
	جميع ماسبق

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	7) ومن تكتيكاتها المتبعة استراتيجيه (فوز/ خسارة) ما يلي؟

	
	لخداع

	
	ادعاء الافتقار إلى السلطة

	
	الصقر والحمامة

	
	تحويل الاعتراض إلى إيجاب

	
	لماذا) طلب تبريرات

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	8) أي إظهار مواطن اهتمام غير حقيقية للطرف الآخر) السعر مثلا (مما يؤدي إلى صرف نظره عن مواطن الاهتمام الحقيقي،) مواعيد التسليم مثلا (، فلا يحظى بالعناية الواجبة مما يساعد الطرف الأول علي تحقيق هدفه الحقيقي

	
	ادعاء الافتقار إلى السلطة

	
	الصقر والحمامة

	
	الخداع[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	جميع ماسبق

	

	

	9) عندما يقع المفاوض في موقف يجبر فيه على تقديم تنازل أو قبول تضحية كبيرة، فإنه يدعي عدم تفويضه سلطة إتمام الصفقة بهذه الشروط وضرورة الرجوع إلى الإدارة العليا

	
	الخداع

	
	ادعاء الافتقار إلى السلطة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الصقر والحمامة

	
	جميع ماسبق

	

	

	10) أي توزيع الأدوار على أعضاء فريق التفاوض، فالبعض متشدد) ____ (، والآخر مسالم وغير متشدد ) ____)

	
	ادعاء الافتقار إلى السلطة

	
	الصقر والحمامة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لماذا) طلب تبريرات

	
	جميع ماسبق

	

	

	11) أي ___ عن موقف الطرف الآخر، بغرض اكتشاف نواياه وأهدافه واتخاذ الموقف والقرار الذي يعظم مكاسب المنظمة ويدني مكاسب الطرف الآخر

	
	طلب تبريرات ([image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الصقر والحمامة

	
	ادعاء الافتقار إلى السلطة

	
	جميع ماسبق

	

	

	12) وتعني مواجهة العبارات المتشددة والسلبية للطرف الآخر بسؤال لا يمكنه الإجابة عليه سوي بنعم"

	
	تحويل الاعتراض الي رفض

	
	الصقر والحمامة

	
	تحويل الاعتراض إلى إيجاب[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	

	

	13) استراتيجيات كيف نحقق؟ وتشمل عدة استراتيجيات متباينة منها:

	
	استراتيجية هجومية، استراتيجية دفاعية

	
	استراتيجية التعاون، استراتيجية المواجهة

	
	أ وب صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجية السلم, استراتيجية الخطف

	

	

	14) يسعى المفاوض اتخاذ موقف هجومي عدواني متشدد وذلك بسبب شعوره بتفوقه الكبير على خصمه، أو لتقديره أن الهجوم يتيح له فرصة أفضل في التفاوض

	
	الاستراتيجيه هجوميه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاستراتيجيه دفاعيه

	
	الاستراتيجيه التدرج

	
	جميع ماسبق

	

	

	15) فيدرك المفاوض أن موقفه أضعف نسبيا وبالتالي يستهدف تقلقل الخسائر إلى أدنى حد ممكن.

	
	الاستراتيجيه هجوميه

	
	الاستراتيجيه دفاعيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاستراتيجيه التدرج

	
	أ وج صحيحان

	

	

	16) بنى على التحرك نحو الهدف خطوة خطوة إيمانا منه بأن ذلك أفضل نفسيا وعمليا لإتمام الصفقة.

	
	الاستراتيجيه القنص

	
	الاستراتيجيه التدرج[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاستراتيجيه دفاعيه

	
	ا وب صحيحان

	

	

	17) ينطلق منها المفاوض في حالة عدم وجود فرص حقيقية لتحقيق أهدافه في المستقبل، وفي نفس الوقت لا يعتبر أن الكسب الجزئي غير مربح فيلجأ إلى الإجهاز مرة واحدة.

	
	الاستراتيجيه هجوميه

	
	الاستراتيجيه التدرج

	
	الاستراتيجيه القنص[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	جميع ماسبق

	

	

	18) يؤمن فيها الطرفين بأن اتخاذ موقف تعاوني يتيح فرصا أفضل لإنجاح التفاوض

	
	استراتيجيه المواجهه

	
	استراتيجيات التعاون[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجيه تفادي النزاع

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	19) يشعر فيها المفاوض أن____ تتيح له فرصا أفضل.

	
	استراتيجيات التعاون

	
	استراتيجيه المواجهه

	
	أ وب صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجيه تفادي النزاع

	

	

	20) المبادئ التي تؤدي إلي تحسين المناخ التفاوضي:

	
	العمل على خلق مناخ ودي جيد أو رسمي قدر الإمكان.

	
	- تمتع بآداب الحديث مع الاستماع الجيد للطرف الأخر

	
	- عدم التسرع في الرد علي أراء المفاوض الأخر.

	
	ابدأ بالموضوعات التي يتم الاتفاق عليها بسهولة مع الطرف الأخر

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]



كوزات المحاضرة السادسة
	) ما يهمنا هو ___ كعمل تكتيكي لأن العبرة ليست بالقوة ولكن العبرة باستخدامها

	
	القوة النسبيه

	
	القوة التفاوضيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	2) ينظر للقوة التفاوضية إما) كناتج، أو كإمكانية وطاقة ، أو كعمل تكتيكي(

	
	القوة التفاوضيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	القوة النسبيه

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	3) تحلل القوة التفاوضية على جوانب عديدة اهمها

	
	تحديد الأبعاد المكونة لقوة كل مفاوض

	
	تحديد بدائل استراتيجيات التفاوض وتكتيكاته.

	
	توضيح تأثير القوة التفاوضية على التكتيكات الممكن استخدامها

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	4) كلما زاد اعتماد الطرف) س( على الطرف )ص( بالمقارنة باعتماد )ص( على )س( كلما زادت القوة النسبية التي يتمتع بها )ص( في التفاوض

	
	المبدأ الاساسي لتحديد القوة التفاوضيه

	
	المبدأ الأساسي لتحديد القوة النسبية[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مما سبق

	

	

	5) علمًا أن __ هي المفتاح الرئيسي الذي يوجه سلوك المفاوضين وتفاعلات الموقف التفاوضي، وناتج التفاوض.

	
	القوة النسبيه

	
	القوة التفاوضيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	جميع ماسبق

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	6) المداخل المختلفة للقوة التفاوضية هي ؟

	
	مدخل السيطرة

	
	مدخل الاعتماديه

	
	مدخل التعليل

	
	كل ماذكر صحيح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	7) وهو تقدير المفاوض لقوة خصمه بناء على الأثر الذي يحدثه سلوك الخصم على سلوك المفاوض( وبقوم هذا المدخل على استخدام القوة الموضوعية كنقطة بداية في شرح القوة المدركة (.

	
	مدخل التعليل[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	مدخل السيطرة

	
	مدخل الاعتماديه

	
	جميع ماسبق

	

	

	8) ويعتمد هذا المدخل على الموارد الهامة في القوة التفاوضية( قدرة طرف على معاقبة طرف أخر )والتي يمكن أن تكون قدرات هجومية) المعاقبة (أو قدرات دفاعية) موارد تحمي طرف من الطرف الأخر (.

	
	مدخل الاعتماديه

	
	مدخل السيطرة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	مدخل التعليل

	
	جميع ماسبق

	

	

	9) وتشير الاعتمادية إلى درجة اهتمام الأطراف بالعلاقة التفاوضية ورغبتهم في استمرارها ) درجة الاعتمادية ليست ثابتة وإنما هي متغيرة من موقف إلى موقف، بل وفي داخل الموقف الواحد ويمكن التأثير عليه بأسلوب موضوعي أو شخصي

	
	مدخل التعليل

	
	مدخل السيطرة

	
	مدخل الاعتماديه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	جميع ماسبق

	

	

	10) يتحدد مدى أتفاق أطراف التفاوض على القضايا موضوع التفاوض سواء من ناحية

	
	نطاق هذه القضايا ومحتوياتها.

	
	علاقة القضايا ومدى فرزها أو ربطها معها.

	
	العلاقة بين القضايا والنواتج المحتمل تحقيقها لأطراف التفاوض.

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	11) حالة الأولى الاتفاق على نطاق القضايا:

	
	ستكون المناقشات مركزة ومحددة أما إذا حددا القضايا بشكل متسع فإن المناقشات تكون غير محددة وغير مركزة.[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	ستكون المناقشات مركزة ومحددة لكل قضية أما إذا ربطا القضايا ستتجه المناقشات للمقايضة بين القضايا.

	
	جميع ماسبق

	

	12) الحالة الثانية عدم الاتفاق على نطاق القضايا:

	
	فإن المناقشات ستكون صراعية.[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	فإن المناقشات ستدور حول الربط بين القضايا

	
	جميع ماسبق

	
	أ وب خطأ

	

	

	13) الحالة الأولى الاتفاق على أسلوب التحديد:

	
	ستكون المناقشات مركزة ومحددة لكل قضية أما إذا ربطا القضايا ستتجه المناقشات للمقايضة بين القضايا.[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	ستكون المناقشات مركزة ومحددة أما إذا حددا القضايا بشكل متسع فإن المناقشات تكون غير محددة وغير مركزة

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	14) الحالة الثانية عدم الاتفاق على أسلوب التحديد:

	
	فإن المناقشات ستدور حول الربط بين القضايا.[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	فإن المناقشات ستكون صراعية.

	
	جميع ماسبق

	
	أ وب خطأ

	

	

	15) هو كلما زادت التكاليف التي يستطيع المفاوض تحملها إذا قبل مطالب الطرف الأخر ___احتمال ميله لتحديد القضايا بشكل مفرد وبشكل غير قابل للتوزيع.

	
	زاد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	نقص

	
	جميع ماسبق

	
	أ وب خطأ

	

	

	16) كلما زادت القوة النسبية لطرف كلما ___ احتمال ان يفرض تحديده للقضايا على الطرف الأخر.

	
	نقص

	
	زاد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	17) المهارات النسبية للمفاوضين وهي تتمثل في اعتبارات عدة أهمها:

	
	توافر القدرات والخصائص الشخصية: لإجراء الحوار والنقاش والمواجهة والانسحاب...ألخ

	
	طبيعة شخصية المفاوض وعلاقته بشخصية المفاوض الأخر. ويعكس ذلك مدى التوافق أو التباعد بين الطرفين

	
	كل ماذكر صحيح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	18) أهمية التوصل إلى أتفاق؟

	
	كلما زادت اهمية التوصل إلى الاتفاق بين الطرفين كلما كان من الأفضل استخدام استراتيجيات تعاونية، وتكتيكات تفادي النزاع، وتجنب تصعيد الخلاف

	
	إذا كان التوصل إلى أتفاق أكثر حيوية بالنسبة لطرف منه للطرف الأخر فسوف ينعكس ذلك مباشرة على علاقات القوة النسبية بينهما.

	
	كل ماذكر صحيح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب خطأ

	

	

	19) كلما كان ____ لإتمام المفاوضات محدودًا كلما غلب على المفاوضات الأساليب المباشرة واستراتيجيات التعاون وتفادي النزاع والعكس صحيح.

	
	الوقت المسيب

	
	الوقت المتاح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	وقت الفراغ

	
	جميع ماسبق

	

	

	20) خطورة النتائج المترتبة على الاتفاق؟

	
	كلما زادت خطورة النتائج المترتبة على المفاوضات زادت فعالية التكتيكات

	
	كلما زادت خطورة النتائج للطرفين يكون استخدام استراتيجيات التعاون هي الحل العملي

	
	وعمومًا إذا كانت النتائج خطيرة لطرف واحد فعلية أن لا يظهر ذلك حتى لا يضعف موقفه.

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]




كوزات المحاضرة السابعة
	1) مبادئ عامة حول أهمية الوقت ؟

	
	- يعتبر الوقت متغيرا أساسيا من المتغيرات المحددة لأسلوب التفاوض ونتائجه فضلا عن أن تأثيره لا يقتصر على المفاوضات أثناء العملية وإنما قبل بدئها أيضا

	
	- يجب اختيار الوقت المناسب لبدء المفاوضات) المناسب للمفاوض أولا، وربما في حالات أخرى للخصم أيضا ولكل الأطراف بصفة عامة

	
	- يجب تحديد الوقت المتاح لإتمام المفاوضات ولو تحديدا مبدئيا قبل البدء في التفاوض لما له من تأثير بالغ على جوانب هامة بما في ذلك اختيار الاستراتيجية والتكتيك وأعضاء الفريق؛

	
	- كلما كان الوقت المتاح محددا، كلما كان من الأنسب اختيار رئيس حازم ذي قدرة على الإنجاز السريع وخبرة تؤكد ذلك.

	
	- يحسن تقسيم الوقت المتاح على القضايا الهامة بما يكفل التوازن ويراعي الأوزان النسبية لها مع الإشارة لأهمية الاتفاق على ذلك مع الطرف الآخر.

	
	- يلاحظ أنه كلما زادت مجالات النزاع وضاقت مجالات الاتفاق بين الأطراف المتفاوضة كلما طالت المدة اللازمة للتوصل لاتفاق.

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	2) نميز عموما بين استراتيجيتين رئيسيتين للوقت بالنسبة للتفاوض ؟

	
	خاصة بكيفية توفير الوقت اللازم للتوصل إلى اتفاق.

	
	هي استراتيجية عكسية تماما تتعلق بتضييع الوقت وكسب مزيد منه سعيا لتحقيق النتيجة المطلوبة من عملية التفاوض

	
	كل ماذكر صحيح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	3) استراتيجيه الوقت تتكون من ؟

	
	استراتيجيه توفير الوقت

	
	استراتيجيه تضييع الوقت

	
	أ وب صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	4) بالنظر إلى أهمية الوقت ومحوريته كان لابد من أخذ هذا العامل بجدية واستغلاله أحسن استغلال وذلك بالمفاضلة بين الوفورات المتحققة من التوصل إلى اتفاق سريع مقارنة بوفورات الانتظار وعدم العجلة.

	
	استراتيجيه تضييع الوقت

	
	استراتيجيه توفير الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	للاشئ مماسبق

	

	

	5) كلما ازدادت أهمية السرعة في الوصول إلى اتفاق، كلما زادت أهمية التوفير في الوقت واتباع الاستراتيجية المحققة لذلك.

	
	استراتيجية تصنيع الوقت

	
	استراتيجيه تضييع الوقت

	
	استراتيجيه توفير الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	6) يلاحظ عموما بأن الفرد غالبا ما يميل إلى تحقيق النتائج المطلوبة في أقصر أجل ممكن، وربما فضل المكسب الصغير الآني على الكبير الآجل.

	
	استراتيجيه توفير الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجيه تضييع الوقت

	
	جميع ماسبق

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	7) إن هذه الاستراتيجية إذن هي الاستراتيجية العامة المطبقة عادة والمعبرة عن اتجاهات الطبيعة البشرية؛

	
	استراتيجيه توفير الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجيه تضييع الوقت

	
	استراتيجية صنع الوقت

	
	لاشئ ممماسبق

	

	8) لذا نؤكد على أن نجاح هذه الاستراتيجية يرتبط عادة بعدم إشعار الخصم باستعجالك النتائج أو بإعلان رغبتك في سرعة التوصل إلى اتفاق

	
	استراتيجيه تضييع الوقت

	
	استراتيجيه توفير الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	9) الفكرة الرئيسة لهذه الفكرة هي كسب مزيد من الوقت لصالح طرف ما في التفاوض

	
	استراتيجيه تضييع الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	استراتيجيه توفير الوقت

	
	استراتيجية صنع الوقت

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	10) إن هذا التوجه لاستراتيجيه تضييع الوقت يستدعي منا طرح التساؤلات الثلاثة التالية:

	
	لماذا نضيع الوقت؟

	
	كيف نضيع الوقت؟-

	
	كيف نواجه لجوء الخصم لتضييع الوقت؟

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	11) يفيد تضييع الوقت أحيانا في تحقيق مزايا متعددة لطرف أو أكثر في التفاوض، ويشمل

	
	لخسارة الوقت لربح موارد جديدة تدعم المركز التفاوضي.

	
	لتجنب اظهار قوة الموقف التفاوضي أمام الطرف الآخر.

	
	لإثارة الخصم ودفعه للخطأ عندما ينفذ صبره.[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	للحصول على استعلامات أكبر خاصة اذا كان الخصم متشوقا للاتفاق.

	

	

	12) يعتبر التجنب الوصول الى اتفاق مبكر عندما لا يكون ذلك في مصلحة المفاوض من ضمن

	
	فوائد تضييع الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	خسارة تضييع الوقت

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	13) من فوائد تضييع الوقت في التفاوض

	
	تطبيقا لمبدأ بالحلا تبلغ ما تريد.

	
	لأخذ فرصة للتفكير والدراسة قبل اتخاذ موقف محدد بشأن القضية

	
	إظهار عدم الاكتراث أو عدم التشوق لإنهاء الاتفاق، خاصة إذا وصل لطريق مسود

	
	ب وج صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	14) كيف تتم اضاعه الوقت يمكن تحقيق ذلك بواحد أو أكثر من الأساليب التالية:

	
	طلب تأكيدات أو ضمانات معينة لأي موقف[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	التأكيد في المعلومات بحذر

	
	المناقشة البناءة مع التزام الحذر في ذلك؛

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	15) يعتبر....توسيع القضايا إلى أمور عامة ورفض التحدث في نقاط محددة من ضمن

	
	كيف يتم اضاعة الوقت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	كيف يتم الاستفادة من الوقت

	
	كيف تتم تحديد الاهم من الوقت

	
	جميع ماسبق

	

	

	16) لدي مواجهة لجوء الخصم إلى تضييع الوقت ..

	
	بديلان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	3 بدائل

	
	4 بدائل

	
	جميع ماسبق

	

	

	17) البديل الأول: تقويم امكانية التجاوب والمسايرة. ويفيد هذا البديل عمليا في المجالات التالية:

	
	حالة تمشي وانسجام التأجيل مع مصالحنا.

	
	حالة عدم وجود حاجة ملحة للاستعجال على الاتفاق.

	
	وهنا يحسن ابداء التجاوب الصريح لاقتراح التأجيل

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	18) البديل الثاني: المواجهة لإفشال تكتيك الخصم. وذلك عن طريق:

	
	عدم التجاوب مع تفريعات المناقشة.

	
	الاجابة الموجزة على الأسئلة.

	
	تعمد استخدام ألفاظ وتعابير محددة

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	19) - يعتبر تلخيص المناقشة بإيجاز وتوجيه الانتباه لأهمية الالتزام بالمناقشة في الموضوع من ضمن

	
	البديل الأول: تقويم امكانية التجاوب والمسايرة. ويفيد هذا البديل عمليا في المجالات التالية:

	
	البديل الثاني المواجهة لإفشال تكتيك الخصم.[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق



المحاضرة الثامنة
	1) ما هو المغزي (الهدف) من الاسئلة في عملية التفاوض

	
	جذب الانتباه

	
	الحصول علي معلومات واعطاء معلومات

	
	اختبار صحة معلومات

	
	جميع ماذكر[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	2) ليس من وظائف الاسئلة في عملية التفاوض

	
	تنشيط المناقشة والوصول الي نتيجة تغيير مجري الحديث

	
	تشوية المعلومات بقصد او بغير قصد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	كسب الوقت لاضاعة الوقت لارباك الطرف الاخر

	
	اثارة الطرف الاخر حصار الطرف الاخر

	

	

	3) كل ممايلي يندرج ضمن البادائل المطروحة امام المفاوض اذا مارغب في عدم الاجابة! عد

	
	الانسحاب الهادئ[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الحرص ان لاتبدو متهربا من اجابه الخصم

	
	الاحتجاج بعد توفر الاجابة وتعد بتوفيرها

	
	الطلب بارجاء الاجابة في وقت لاحق

	

	

	4) الغموض في الاجابه علي الاسئلة تكتيك يستخدم في المفاوضات

	
	ذات الطابع الرسمي[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	ذات الطابع الغير رسمي

	
	ذات الطابع الاقليمي

	
	ذات الطابع الدولي

	

	

	5) ماهو السؤال الذي يجب ان افكر فيه بسرعة قبل الاجابه علي اسئلة الخصم

	
	هل من حق الخصم توجيه السؤال

	
	هل سيتحمل الصراحه

	
	هل سأندم علي الاجابه

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	6) الاعتراف بالحقيقية او الانسحاب الهادئ من البدائل المطروحة امام المفاوض اذا ما

	
	اذا مارغب في عدم الاجابه

	
	اذا ماكان اسلوب الخصم المناورة

	
	حوصر بالاسئلة من خصم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	اذا ماكان السؤال جانبي

	

	

	7) ماهي انواع اسئلة التفاوض

	
	الاسئلة المفتوحة والاسئلة المغلقة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاسئلة المحددة والاسئلة الواضحة

	
	الاسئلة الصريحة والاسئلة الملتوية

	
	الاسئلة مباشرة و الغير مباشرة

	

	

	8) ماهو نوع الاسئلة التي تضع المستجيب ضمن دائرة معينة يتعين معها الاجابه المحددة

	
	المفتوحة

	
	المحددة

	
	المغلقة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الواضحة

	

	

	9) تفيد الاسئلة المغلقة في

	
	الحصول علي معلومات من المستجيب

	
	ربح الوقت والتحكم فيه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الحصول علي ثقة المستجيب

	
	جعل المسؤؤل يتحدث في حين يظل السائل منصتا

	

	10) هذا الاسلوب سيفيد السائل بالوصول الي هدفه

	
	الاسئلة المفتوحة المفردة

	
	الاسئلة المفتوحة والاسئلة المغلقة بشكل متتابع[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاسئلة المغلقة المفردة

	
	الاسئلة المباشرة المتكررة




كوزات المحاضرة التاسعة والعاشرة
	) الاتجاهات الأساسية في اللجوء إلى جهات محايد هي

	
	الاتجاه الأول الاستشارة

	
	الاتجاه الثاني الوساطة

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	2) ويقصد به اتجاه أحد أطراف التفاوض إلى جهة استشارية ذات خبرة في مجالات التفاوض لإبداء الرأي وتقديم النصح فيما يخص توجيه خط سير المفاوضات وترشيد عمليات التوصل إلى حل مرض ما أمكن.

	
	الاتجاه الأول الاستشارة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاتجاه الثاني الوساطة

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	3) تجدر الإشارة إلى أنه غالبا ما يكون الطرف الآخر جاهلا بلجوء الطرف المعني لمستشار خارجي، وذلك في الوقت الذي يسلك فيه هو أيضا ذات السلوك

	
	الاتجاه الثاني الوساطة

	
	الاتجاه الأول الاستشارة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	4) إن الدور المنوط بالمرشد أو المحلل (Analyst)هنا هو دور استشاري محض، بحيث تتمثل سلطته في تقديم الفكرة بكيفية التصرف وإبداء الرأي دون إلزام الطرف المفاوض بتنفيذه، حيث يمكن أخذ الاستشارة كما هي، أو إجراء تعديلات عليها.

	
	الاتجاه الثاني الوساطة

	
	الاتجاه الأول الاستشارة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)

	
	جميع ماسبق

	

	

	5) كما أن المستشار لا يتقابل مع الطرف الآخر ولا يظهر بشكل مباشر في المفاوضات.

	
	الاتجاه الثاني الوساطة

	
	الاتجاه الأول الاستشارة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)

	

	

	6) ويتعلق الأمر بلجوء طرفي (أو أطراف) التفاوض إلى جهة محايدة لتعمل كوسيط لحل النزاع خاصة عندما يكون الموقف التفاوضي محتدما وتكون المفاوضات قد وصلت إلى طريق مسدود يعكس تعارضا واضحا في الأهداف؛

	
	الاتجاه الثاني الوساطة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الاتجاه الأول الاستشارة

	
	- الاتجاه الثالث (التحكيم)

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	7) هنا يعمل الوسيط (Mediator) كحلقة وصل بين أطراف النزاع المباشرين ويختلف دوره جوهريا عن حالة المحلل الذي يعمل كمستشار لصالح طرف واحد فقط في النزاع وبدون التدخل بشكل مباشر في المفاوضات

	
	الاتجاه الأول الاستشارة

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)

	
	الاتجاه الثاني الوساطة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	جميع ماسبق

	

	

	8) ويقصد به لجوء أطراف التفاوض إلى جهة محايدة لدراسة وتقييم الموقف واتخاذ القرار العادل بالنسبة لجميع الأطراف. فالمحكم (Arbitrator) يقوم بدور مشابه تماما لدور القاضي يحكم في القضايا والمنازعات بجميع صورها ويكون حكمه نافذا على جميع الأطراف المعنية

	
	الاتجاه الأول الاستشارة

	
	الاتجاه الثاني الوساطة

	
	أ وب صحيحان

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	9) إن ذلك إذن يختلف عن دور الوسيط الذي يحاول تقديم النصح وتوجيه المشورة لكل الأطراف وتقريب وجهات نظرهم دون أن يتخذ القرار أو يمتلك سلطة القرار الملزم لهم.

	
	الاتجاه الأول الاستشارة

	
	الاتجاه الثاني الوساطة

	
	الاتجاه الثالث (التحكيم)[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	10) إن هذه الاتجاهات الثلاثة السابقة، (الوساطة والاستشارة والتحكيم)، تشترك في التجاء طرف أو أكثر من المتفاوضين لجهة محايدة، غير متصلة، بشكل مباشر على الأقل.

	
	عبارة صحيحة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	عبارة خاطئة

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	11) قد يكون المستشار بيت خبرة (منظمة) أو فردا يتمتع بمواصفات مخصوصة،

	
	متى يتم اللجوء للمستشارين

	
	من مواصفات المستشار[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	نطاق مهام المستشار ودوره

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	12) مواصفات المستشار من أهم شروط نجاحه؟

	
	- الخبرة الكافية.

	
	- الحياد وعدم التحيز

	
	- تمتعه بالوقت والاستعداد الكامل للإدلاء بكل ما لديه من معلومات وإرشادات.

	
	- التكلفة الأقل مقارنة بالوفورات المتحققة جراء اللجوء إليه (الكلفة/المنفعة(

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	13) كثيرا ما يكون استخدام وسيط في عملية التفاوض أمرا مهما بل وضروريا للتوصل إلى اتفاق بين الأطراف المتنازعة.

	
	- أهميه الوساطه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أدوار وخدمات الوسيط

	
	تصاعد النزاع واحتدامه

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	14) تتجلى هذه الأهمية بشكل خاص في حالات:

	
	تصاعد النزاع واحتدامه

	
	- في حالة تعادل الاعتمادية (تعادل قوة تأثير كل طرف على آخر

	
	في أعقاب الهزائم

	
	توتر العلاقات

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	15) يقوم الوسطاء بأدوار متعددة تشمل الآتي:

	
	- تسهيل عمليات التفاوض

	
	- تضييق فجوة الخلاف بين الأطراف المتنازعة

	
	- المساعدة في تطبيق الاتفاقات

	
	الاسراع في إتمام الصفقات وإبرام العقود

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	16) يؤدون خدمات متباينة من أهمها:

	
	- تقليل فرص الانفعال-

	
	التقويم العلمي للأمور

	
	- تسهيل تقديم التنازلات

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	17) كلما سار اتجاه _____ في اتجاه تعادلي متوازن (Symmetric)، حيث يكون لكل طرف نفس التأثير على نتائج الطرف الآخر، كلما سهل استخدام أسلوب الوساطة في كل النزاع

	
	- التبعية

	
	قوة التأثر أو الاعتماديه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	قوة العلاقة

	
	جميع ماسبق

	

	

	18) تتوقف شدة العلاقة ومدى موثوقيتها بين طرفين على:

	
	- حجم التعامل أو التبادل بينهما.

	
	معدل التعامل أو التفاعل أو الاتصال بينهما.

	
	- ارتباط لمصالح/المصير عموما

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	19) فكلما كانت العلاقة وثيقة، كلما سهلت الوساطة وزادت فاعليتها العملية في التوصل للحل

	
	العبارة خاطئه

	
	- العبارة صحيحه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	20) خصائص الوسيط الفعال؟

	
	الوجه غير المعبر عن ردود فعله

	
	المعرفة والخبرة بعمليات التفاوض الجماعية والنزاعات

	
	- التحلي بقدر من الغباء

	
	أ وب صحيحان[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	21) هو أحد أشكال صور فض النزاع التي يلجأ إليها الأطراف لفض النزاع أثناء عملية التفاوض، يتجلى من خلال دخول طرف آخر لتولي دور القاضي بين أطراف النزاع للتوصل إلى حل (حكم) ملزم لجميع الأطراف.

	
	مفهوم المساومة

	
	- مفهوم التحكيم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	22) يتمثل دور المحكم في حسم النزاع وليس قيادة المناقشة أو تقديم الاقتراحات للمتفاوضين. فالمحكم هو الذي يحدد شروط التعاقد النهائي ونصوصه، وعليه تقع مسؤولية البحث عن الحقائق والتعرف على رغبات الأطراف المعنية.

	
	- أهمية ودور المحكم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	التحكيم في الاعمال الدوليه

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مما سبق

	

	

	23) عادة ما يطلب الطرف الأضعف في لتفاوض التحكيم، وتكون وظيفة المحكم حيادية تامة بحيث لا تسمح للطرف الأقوى بالطغيان واستخدام قوته النسبية في إهدار مصالح الطرف الآخر

	
	- أهمية ودور المحكم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	التحكيم في الاعمال الدوليه

	
	مفهوم المساومة

	

	

	24) من حيث طبيعه العلاقه للتفاوض تعتبر ؟

	
	- تبادليه قائمه على الاخذ والعطاء[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أساسها الأخذ فقط

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	

	

	25) من حيث طبيعه العلاقه للمساومه تعتبر ؟

	
	اساسها العطاء فقط

	
	أساسها الأخذ فقط[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	- تبادليه قائمه على الاخذ والعطاء





كوزات المحاضرة العاشرة
	) هو شكل من الأشكال القانويه لفض النزاع ويتميز بالسرعة وقلة التكاليف :

	
	الوساطه

	
	التحكيم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	والإستشاره

	

	

	2) تكون وظيفته حياديه تامه بحيث لاتسمح للطرف الأقوى بالطغيان وأستخدام قوته النسبيه في إهدار مصالح الطرف الآخر : ..........إنتبهوا لكلمة حياديه تامه

	
	التحكيم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الوسيط

	
	الإستشاره

	

	

	3) عادة مايطلب الطرف.............في التفاوض التحكيم :

	
	الأقوى

	
	الأضعف[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	4) يتمثل دوره في حسم النزاع وليس قيادة المناقشه أو تقديم الإقتراحات للمتفاوضين :

	
	الوسيط

	
	المستشار

	
	المحكم[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	5) التفاوض يتشابه مع المساومه إلى حد ما ولكن :

	
	التفاوض أشمل ويمكن اعتبار المساومه جزء من التفاوض[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	المساومه أشمل ويمكن إعتبار التفاوض جزء من التفاوض

	

	

	6) الفرق بين التفاوض والمساومه من حيث موازين القوى :

	
	الأولى موازين القوى غير متكافئه -الثانيه موازين القوى متكافئه

	
	الأولى موازين القوى متكافئه -موزين القوى غير متكافئه[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	7) الفرق بين المفاوضة والمساومه من حيث طبيعة العلاقه :

	
	الأولى تبادليه قائمه على الأخذ والعطاء --الثانيه أساسها الأخذ فقط[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	الأولى تبادليه أساسها الأخذ فقط -الثانيه تبادليه قائمة على الأخذ فقط

	

	

	8) تستمد الإستراتيجيه الإداريه مبادئها من مصدرين علميين هما

	
	الإستراتيجيه الأقتصاديه والإجتماعيه

	
	الإستراتيجيه الإنسانيه والجغرافيه

	
	الإستراتيجيه العسكرية و نظرية المباريات[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	9) الفرق بين التفاوض والمساومه من حيث الهدف :

	
	نصر/نصر ..........نصر /خساره[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	نصر /خساره .............نصر/نصر

	

	

	10) الفرق بين التفاوض والمساومه من حيث موضوع القضيه :

	
	قضيه واحده .........قضايا متعدده

	
	قضايا عديده معقده .......قضيه واحده[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	قضايا عديده ................قضيه واحده

	

	

	11) تحمل كلمة إستراتيجيه في أصل معناها:

	
	أساليب إقتصاديه

	
	أساليب وفنون الحرب وإدارة المعارك[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أساليب وفنون الإداره

	

	

	12) إن الإسلوب الذي تقدمه نظرية المباريات يمكن إستتخدامه بالنسبه للمساومة في حالة :

	
	المنفعه المشتركه

	
	في حالات الصراع

	
	المنفعه المشتركه وفي حالة الصراع[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	13) .................التي تعتمد على وجود حالة من الصراع المطلق بين الطرفين يعتبر مكسب أحدهما خسارة للطرف الآخر بنفس القيمه بحيث يظل مجمزع القيم المتبادله ثابتا" ويكون المجموع الجبري لمكاسب وخسارة الطرفين بالتالي مساوي للصفر :

	
	مباريات المجموع المتغير

	
	مبياريات المجموع الثابت[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	14) ...............أي مباريات التعاون المرتكزه على ذلك النوع الذي يجمع بين المنفعه المشتركه والصراع بحيث يمكن للطرفين التعاون حينا" " والتنافس حينا" فيكسب الإثنان لكنهما يتساومان على توزيع كسبهما :

	
	مبايات المجموع الثابت

	
	مباريات المجموع المتغير[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	15) الأكثر واقعية وجدوى في الحياة العملية :

	
	مباريات المجموع الثابت

	
	مباريات المجموع المتغير[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	

	

	16) تستمد الإستراتيجية مبادءها من مصدرين علميين هما : الإستراتيجيه العسكرية ونظرية المبايات كما يؤكد الدكتور:

	
	السيد علي (مهارات التفاوض )

	
	السيد عليوه (مهارات التفاوض )[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]




كوزات المحاضرة الثالثة عشر
	1) اتفاق طرفين على إنشاء التزام أو نقله أو تعديله او انقضائه حيث يشترط لوجود هذا العقد تواجد إرادتين متضادتين واتجاههما إلى ترتيب أثر قانوني على عاتق أحد الطرفين أو كليهما، فإن لم تتجه الإرادتان إلى ذلك فإننا لسنا بصدد الاتفاق، إذ يعد العقد أحد أهم صور التصرف المنشئة للاتفاق

	
	التفاوض

	
	العقد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 1 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	2) ومن الناحية التفاوضية فإنه ينظر ___ على أنه الثمرة التي تتوج المفاوضات من خلال الوصول إلى اتفاق ملزم للأطراف المتفاوضة يكون أساسا للتعامل فيما بعد.

	
	العقد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	التفاوض

	
	أ وب صحيحان

	
	لاشئ مماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 2 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	3) المفاوضات تتضمن الجوانب ؟

	
	الاجرائيه

	
	الموضوعيه

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 3 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	4) الجوانب الإجرائية وتشمل؟

	
	طريقة صياغة الاتفاق

	
	مكان تحرير وكتابة العقد

	
	صاحب صلاحيات إعداد العقد واعتماده

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 4 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	5) بحيث لا تثير حماسة طرف وتطفئ حماسة الآخر أو تظهر وقوع أحد الأطراف في الغبن بالجور على الحقوق مقابل الالتزامات

	
	طريقة صياغة الاتفاق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	مكان تحرير وكتابة العقد

	
	وقت إعداد العقد

	
	لاشئ مماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 5 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	6) بحيث يوجب الراحة وترك الانطاع الجيد لدى جميع الأطراف

	
	مكان تحرير وكتابة العقد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	طريقة صياغة الاتفاق

	
	وقت إعداد العقد

	
	لاشئ مماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 6 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	7) بحيث يكون مناسبا لجميع الأطراف

	
	طريقة صياغة الاتفاق

	
	وقت إعداد العقد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	مكان تحرير وكتابة العقد

	
	لاشئ مماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 7 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	8) بما يجب أن يتمتع به من مواصفات كحسن التصرف والذكاء والحيادية والإلمام بالنواحي القانونية بما يضمن إعداد العقد مستوفيا لكافة الشروط

	
	صاحب صلاحيات إعداد العقد واعتماده[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أسلوب كتابة العقد

	
	لغة تحرير وكتابة العقد

	
	جميع ماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 8 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	9) بحيث يتم الحرص على أسلوب يشمل جميع الجوانب والأركان ويرضي جميع الأطراف

	
	صاحب صلاحيات إعداد العقد واعتماده

	
	لغة تحرير وكتابة العقد

	
	أسلوب كتابة العقد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أ وب صحيحان
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	10) تتسم بالوضوح وسهولة الفهم ودقة المعنى

	
	صاحب صلاحيات إعداد العقد واعتماده

	
	أسلوب كتابة العقد

	
	لغة تحرير وكتابة العقد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق
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	11) الجوانب الموضوعية تشمل

	
	المقومات في عملية التنفيذ

	
	وضوح مصطلحات وعبارات العقد

	
	المنهجية

	
	جميع ماسبق[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]
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	12) بحيث تشتمل على الأسلوب الذي سيتم بموجبه تنفيذ بنود العقد من قبل كل طرف، وتوضيح العناوين الرئيسة والفرعية والهدف من كتابة العقد وإبرامه بين الطرفين مع توضيح طريقة تنفيذ هذه البنود

	
	المنهجية[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	المقومات في عملية التنفيذ

	
	وضوح مصطلحات وعبارات العقد

	
	لاشئ مماسبق
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	13) وتعتمد على الاجراءات والمفاهيم الخاصة بكل فقرة من الفقرات الملزمة با___ والعوامل المساعدة على ذلك وتوضيح العقبات وكيفية تخطيها وإلى من يلجأ عند عدم فهم أية فقرة أو بند

	
	المنهجية

	
	وضوح مصطلحات وعبارات العقد

	
	المقومات في عملية التنفيذ[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق
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	14) ويعتمد ذلك على صاحب الصلاحية في إعداد العقد الذي سبق وأن أكدنا على ضرورة حرصه على الوضوح وعدم الغموض والإبهام

	
	المنهجية

	
	المقومات في عملية التنفيذ

	
	وضوح مصطلحات وعبارات العقد[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	لاشئ مماسبق
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	15) أي _____ جميع أطراف التفاوض في صياغة الاتفاق والتأكد من تحقيق مصلحة الجميع، وبناء عليه قد يتم حذف بعض البنود أو إضافة أخرى عند الاعداد والصياغة

	
	الدقة

	
	المشاركة[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	المنهجية

	
	لاشئ مماسبق
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	16) يعتمد ذلك على وجود نص مكتوب مصدق عليه من الفنيين والمختصين

	
	- اتفاق مكتوب[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	
	أطراف العقد

	
	وجود قواعد قانون تحكم العقد

	
	لاشئ مماسبق

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 16 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	

	17) يتكون النص في العقد من

	
	موضوع العقد

	
	لمقدمه

	
	- النظام الخاص بحل الخلافات والقانون الذي سيطبق عند وجود خلاف بين أطراف التعاقد

	
	كل ماذكر صحيح[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/true.png]

	[image: http://www.ckfu.org/vb/dzquiz/alert.png]الابلاغ عن خطأ محتمل في السؤال رقم 17 
أعلى النموذج


أسفل النموذج

	



image4.png




image500.wmf

image501.wmf

image502.wmf

image503.wmf

image504.wmf

image50.wmf

image505.wmf

image506.wmf

image507.wmf

image508.wmf

image509.wmf

image510.wmf

image511.wmf

image512.wmf

image513.wmf

image514.wmf

image51.wmf

image515.wmf

image516.wmf

image517.wmf

image518.wmf

image519.wmf

image520.wmf

image521.wmf

image522.wmf

image523.wmf

image524.wmf

image52.wmf

image525.wmf

image526.wmf

image527.wmf

image528.wmf

image529.wmf

image530.wmf

image531.wmf

image532.wmf

image533.wmf

image534.wmf

image53.wmf

image535.wmf

image536.wmf

image537.wmf

image538.wmf

image539.wmf

image540.wmf

image541.wmf

image542.wmf

image543.wmf

image544.wmf

image54.wmf

image545.wmf

image546.wmf

image547.wmf

image548.wmf

image549.wmf

image5.wmf

image550.wmf

image551.wmf

image552.wmf

image553.wmf

image554.wmf

image55.wmf

image555.wmf

image556.wmf

image557.wmf

image558.wmf

image559.wmf

image560.wmf

image561.wmf

image562.wmf

image563.wmf

image564.wmf

image56.wmf

image565.wmf

image566.wmf

image567.wmf

image568.wmf

image569.wmf

image570.wmf

image571.wmf

image572.wmf

image573.wmf

image574.wmf

image57.wmf

image575.wmf

image576.wmf

image577.wmf

image578.wmf

image579.wmf

image580.wmf

image581.wmf

image582.wmf

image583.wmf

image584.wmf

image58.wmf

image585.wmf

image586.wmf

image587.wmf

image588.wmf

image589.wmf

image590.wmf

image591.wmf

image592.wmf

image593.wmf

image594.wmf

image59.wmf

image595.wmf

image596.wmf

image597.wmf

image598.wmf

image599.wmf

image600.wmf

image601.wmf

image602.wmf

image603.wmf

image604.wmf

image60.wmf

image605.wmf

image606.wmf

image607.wmf

image608.wmf

image609.wmf

image610.wmf

image611.wmf

image612.wmf

image613.wmf

image614.wmf

image61.wmf

image615.wmf

image616.wmf

image617.wmf

image618.wmf

image619.wmf

image620.wmf

image621.wmf

image622.wmf

image623.wmf

image624.wmf

image62.wmf

image625.wmf

image626.wmf

image627.wmf

image628.wmf

image629.wmf

image630.wmf

image631.wmf

image632.wmf

image633.wmf

image634.wmf

image63.wmf

image635.wmf

image636.wmf

image637.wmf

image638.wmf

image639.wmf

image640.wmf

image641.wmf

image642.wmf

image643.wmf

image644.wmf

image64.wmf

image645.wmf

image646.wmf

image647.wmf

image648.wmf

image649.wmf

image6.wmf

image650.wmf

image651.wmf

image652.wmf

image653.wmf

image654.wmf

image65.wmf

image655.wmf

image656.wmf

image657.wmf

image658.wmf

image659.wmf

image660.png




image661.wmf





image662.wmf


6440


image663.wmf


1


image664.wmf
إرسال


image66.wmf

image665.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image666.wmf

image667.wmf

image668.wmf

image669.wmf

image670.wmf





image671.wmf


6440


image672.wmf


2


image673.wmf
إرسال


image674.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image67.wmf

image675.wmf

image676.wmf

image677.wmf

image678.wmf

image679.wmf





image680.wmf


6440


image681.wmf


3


image682.wmf
إرسال


image683.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image684.wmf

image68.wmf

image685.wmf

image686.wmf

image687.wmf

image688.wmf





image689.wmf


6440


image690.wmf


4


image691.wmf
إرسال


image692.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image693.wmf

image694.wmf

image69.wmf

image695.wmf

image696.wmf

image697.wmf





image698.wmf


6440


image699.wmf


5


image700.wmf
إرسال


image701.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image702.wmf

image703.wmf

image704.wmf

image70.wmf

image705.wmf

image706.wmf





image707.wmf


6440


image708.wmf


6


image709.wmf
إرسال


image710.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image711.wmf

image712.wmf

image713.wmf

image714.wmf

image71.wmf

image715.wmf





image716.wmf


6440


image717.wmf


7


image718.wmf
إرسال


image719.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image720.wmf

image721.wmf

image722.wmf

image723.wmf

image724.wmf





image72.wmf

image725.wmf


6440


image726.wmf


8


image727.wmf
إرسال


image728.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image729.wmf

image730.wmf

image731.wmf

image732.wmf

image733.wmf





image734.wmf


6440


image73.wmf

image735.wmf


9


image736.wmf
إرسال


image737.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image738.wmf

image739.wmf

image740.wmf

image741.wmf

image742.wmf





image743.wmf


6440


image744.wmf


10


image74.wmf

image745.wmf
إرسال


image746.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image747.wmf

image748.wmf

image749.wmf

image7.wmf

image750.wmf

image751.wmf





image752.wmf


6440


image753.wmf


11


image754.wmf
إرسال


image75.wmf

image755.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image756.wmf

image757.wmf

image758.wmf

image759.wmf

image760.wmf





image761.wmf


6440


image762.wmf


12


image763.wmf
إرسال


image764.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image76.wmf

image765.wmf

image766.wmf

image767.wmf

image768.wmf

image769.wmf





image770.wmf


6440


image771.wmf


13


image772.wmf
إرسال


image773.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image774.wmf

image77.wmf

image775.wmf

image776.wmf

image777.wmf

image778.wmf





image779.wmf


6440


image780.wmf


14


image781.wmf
إرسال


image782.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image783.wmf

image784.wmf

image78.wmf

image785.wmf

image786.wmf

image787.wmf





image788.wmf


6440


image789.wmf


15


image790.wmf
إرسال


image791.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image792.wmf

image793.wmf

image794.wmf

image79.wmf

image795.wmf

image796.wmf





image797.wmf


6440


image798.wmf


16


image799.wmf
إرسال


image800.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image801.wmf

image802.wmf

image803.wmf

image804.wmf

image80.wmf

image805.wmf





image806.wmf


6440


image807.wmf


17


image808.wmf
إرسال


image809.wmf


1419666379

-

958

c

775

d

7317

fbd

70

b

3

adcde

698

a

52901

d

50

ff

56


image81.wmf

image82.wmf

image83.wmf

image84.wmf

image8.wmf

image85.wmf

image86.wmf

image87.wmf

image88.wmf

image89.wmf

image90.wmf

image91.wmf

image92.wmf

image93.wmf

image94.wmf

image9.wmf

image95.wmf

image96.wmf

image97.wmf

image98.wmf

image99.wmf

image100.wmf

image101.wmf

image102.wmf

image103.wmf

image104.wmf

image10.wmf

image105.wmf

image106.wmf

image107.wmf

image108.wmf

image109.wmf

image110.wmf

image111.wmf

image112.wmf

image113.wmf

image114.wmf

image11.wmf

image115.wmf

image116.wmf

image117.wmf

image118.wmf

image119.wmf

image120.wmf

image121.wmf

image122.wmf

image123.wmf

image124.wmf

image12.wmf

image125.wmf

image126.wmf

image127.wmf

image128.wmf

image129.wmf

image130.wmf

image131.wmf

image132.wmf

image133.wmf

image134.wmf

image13.wmf

image135.wmf

image136.wmf

image137.wmf

image138.wmf

image139.wmf

image140.wmf

image141.wmf

image142.wmf

image143.wmf

image144.wmf

image14.wmf

image145.wmf

image146.wmf

image147.wmf

image148.wmf

image149.wmf

image150.wmf

image151.wmf

image152.wmf

image153.wmf

image154.wmf

image15.wmf

image155.wmf

image156.wmf

image157.wmf

image158.wmf

image159.wmf

image160.wmf

image161.wmf

image162.wmf

image163.wmf

image164.wmf

image16.wmf

image165.wmf

image166.wmf

image167.wmf

image168.wmf

image169.wmf

image170.wmf

image171.wmf

image172.wmf

image173.wmf

image174.wmf

image17.wmf

image175.wmf

image176.wmf

image177.wmf

image178.wmf

image179.wmf

image180.wmf

image181.wmf

image182.wmf

image183.wmf

image184.wmf

image18.wmf

image185.wmf

image186.wmf

image187.wmf

image188.wmf

image189.wmf

image190.wmf

image191.wmf

image192.wmf

image193.wmf

image194.wmf

image19.wmf

image195.wmf

image196.wmf

image197.wmf

image198.wmf

image199.wmf

image1.wmf

image200.wmf

image201.wmf

image202.wmf

image203.wmf

image204.wmf

image20.wmf

image205.wmf

image206.wmf

image207.wmf

image208.wmf

image209.wmf

image210.wmf

image211.wmf

image212.wmf

image213.wmf

image214.wmf

image21.wmf

image215.wmf

image216.wmf

image217.wmf

image218.wmf

image219.wmf

image220.wmf

image221.wmf

image222.wmf

image223.wmf

image224.wmf

image22.wmf

image225.wmf

image226.wmf

image227.wmf

image228.wmf

image229.wmf

image230.wmf

image231.wmf

image232.wmf

image233.wmf

image234.wmf

image23.wmf

image235.wmf

image236.wmf

image237.wmf

image238.wmf

image239.wmf

image240.wmf

image241.wmf

image242.wmf

image243.wmf

image244.wmf

image24.wmf

image245.wmf

image246.wmf

image247.wmf

image248.wmf

image249.wmf

image250.wmf

image251.wmf

image252.wmf

image253.wmf

image254.wmf

image25.wmf

image255.wmf

image256.wmf

image257.wmf

image258.wmf

image259.wmf

image260.wmf

image261.wmf

image262.wmf

image263.wmf

image264.wmf

image26.wmf

image265.wmf

image266.wmf

image267.wmf

image268.wmf

image269.wmf

image270.wmf

image271.wmf

image272.wmf

image273.wmf

image274.wmf

image27.wmf

image275.wmf

image276.wmf

image277.wmf

image278.wmf

image279.wmf

image280.wmf

image281.wmf

image282.wmf

image283.wmf

image284.wmf

image28.wmf

image285.wmf

image286.wmf

image287.wmf

image288.wmf

image289.wmf

image290.wmf

image291.wmf

image292.wmf

image293.wmf

image294.wmf

image29.wmf

image295.wmf

image296.wmf

image297.wmf

image298.wmf

image299.wmf

image2.wmf

image300.wmf

image301.wmf

image302.wmf

image303.wmf

image304.wmf

image30.wmf

image305.wmf

image306.wmf

image307.wmf

image308.wmf

image309.wmf

image310.wmf

image311.wmf

image312.wmf

image313.wmf

image314.wmf

image31.wmf

image315.wmf

image316.wmf

image317.wmf

image318.wmf

image319.wmf

image320.wmf

image321.wmf

image322.wmf

image323.wmf

image324.wmf

image32.wmf

image325.wmf

image326.wmf

image327.wmf

image328.wmf

image329.wmf

image330.wmf

image331.wmf

image332.wmf

image333.wmf

image334.wmf

image33.wmf

image335.wmf

image336.wmf

image337.wmf

image338.wmf

image339.wmf

image340.wmf

image341.wmf

image342.wmf

image343.wmf

image344.wmf

image34.wmf

image345.wmf

image346.wmf

image347.wmf

image348.wmf

image349.wmf

image350.wmf

image351.wmf

image352.wmf

image353.wmf

image354.wmf

image35.wmf

image355.wmf

image356.wmf

image357.wmf

image358.wmf

image359.wmf

image360.wmf

image361.wmf

image362.wmf

image363.wmf

image364.wmf

image36.wmf

image365.wmf

image366.wmf

image367.wmf

image368.wmf

image369.wmf

image370.wmf

image371.wmf

image372.wmf

image373.wmf

image374.wmf

image37.wmf

image375.wmf

image376.wmf

image377.wmf

image378.wmf

image379.wmf

image380.wmf

image381.wmf

image382.wmf

image383.wmf

image384.wmf

image38.wmf

image385.wmf

image386.wmf

image387.wmf

image388.wmf

image389.wmf

image390.wmf

image391.wmf

image392.wmf

image393.wmf

image394.wmf

image39.wmf

image395.wmf

image396.wmf

image397.wmf

image398.wmf

image399.wmf

image3.wmf

image400.wmf

image401.wmf

image402.wmf

image403.wmf

image404.wmf

image40.wmf

image405.wmf

image406.wmf

image407.wmf

image408.wmf

image409.wmf

image410.wmf

image411.wmf

image412.wmf

image413.wmf

image414.wmf

image41.wmf

image415.wmf

image416.wmf

image417.wmf

image418.wmf

image419.wmf

image420.wmf

image421.wmf

image422.wmf

image423.wmf

image424.wmf

image42.wmf

image425.wmf

image426.wmf

image427.wmf

image428.wmf

image429.wmf

image430.wmf

image431.wmf

image432.wmf

image433.wmf

image434.wmf

image43.wmf

image435.wmf

image436.wmf

image437.wmf

image438.wmf

image439.wmf

image440.wmf

image441.wmf

image442.wmf

image443.wmf

image444.wmf

image44.wmf

image445.wmf

image446.wmf

image447.wmf

image448.wmf

image449.wmf

image450.wmf

image451.wmf

image452.wmf

image453.wmf

image454.wmf

image45.wmf

image455.wmf

image456.wmf

image457.wmf

image458.wmf

image459.wmf

image460.wmf

image461.wmf

image462.wmf

image463.wmf

image464.wmf

image46.wmf

image465.wmf

image466.wmf

image467.wmf

image468.wmf

image469.wmf

image470.wmf

image471.wmf

image472.wmf

image473.wmf

image474.wmf

image47.wmf

image475.wmf

image476.wmf

image477.wmf

image478.wmf

image479.wmf

image480.wmf

image481.wmf

image482.wmf

image483.wmf

image484.wmf

image48.wmf

image485.wmf

image486.wmf

image487.wmf

image488.wmf

image489.wmf

image490.wmf

image491.wmf

image492.wmf

image493.wmf

image494.wmf

image49.wmf

image495.wmf

image496.wmf

image497.wmf

image498.wmf

image499.wmf

