
 

 

 النزاعات وحل التفاوض إدارة لمقرر الفصلي الاختبار 
 الحربي سوما

 
 1 السإال

 المهن فً العمل وٌفضل الناس، مساعدة إلً و الأخرٌن، مع والتعاون العطاء إلً كبٌر مٌل لدٌه(..............)
 :الأعمال مجال فً ٌنجح ما ونادرااً  الخٌرٌة، والاجتماعٌة الدٌنٌة والخدمات

 
 .الأخذ النموذج

 .الأخذ /المعطً النموذج
 .المعطً النموذج

 سبق مما شًء لا
 

 2 السإال
 بتدخل ٌتم التحكٌم بٌنما النزاع أطراف بٌن مباشرة مواجهه ٌتضمن التفاوض أن فً التحكٌم عن التفاوض ٌختلف

 أخر طرف
 صواب
 خطؤ
 

 3 السإال
 :علً المفاوضات فى التركٌز ٌجب أنه التفاوض مباديء أهم من

 الحضور جمٌع
 الحضور بعض

 السلطة ٌملكون الذٌن الأشخاص
 .الحضور غالبٌة

 
 

 4 السإال
 :ماسلو نظرٌة علٌها قامت التً الحاجات أول هً تعتبر

 .الأمان حاجات
 .الاجتماعٌة الحاجات
 .الذات تحقٌق حاجات
 .الفسٌولوجٌة الحاجات

 
 5 السإال

 منظمة غٌر تكون عمله وطرٌقة الصغري، المنظمات فً السابد النمط هو البٌروقراطً المفاوض نمط
 صواب
 خطؤ
 

 6 السإال
 :منها طرق بعدة بٌنهم المشتركة المصالح على المهرة المفاوضون ٌإكد

 وصرٌحة مباشرة أسالٌب
 مباشرة غٌر أسالٌب

 .بٌنهم المتبادلة النجاحات باستذكار
 .المذكورة الطرق جمٌع

 
 
 
 



 

 

 7 السإال
 فقط أنواع ثلاثة إلى ماسلو لنظرٌة وفقااً  الحاجات تنقسم

 صواب
 خطؤ
 

 8 السإال
 ٌقوم وأن التفاوض غٌر أخر بإسلوب معها التعامل ٌمكن التً القضاٌا أعمالة جدول من ٌستبعد أن المفاوض على

 .المهمة نتابجها أساس على القضاٌا بتحلٌل
 صواب
 خطؤ
 

 9 السإال
 العاملٌن لجمٌع عامااً  هدفااً  المفاوضات وجعل الجماعً، العمل دعم التفاوضً الفرٌق ربٌس على ٌجب

 صواب
 خطؤ
 
 10 السإال

 الحٌاة هذة فً خاسرااً  ولد وبؤنه بالاكتباب بخٌر وأنت بخٌر أنا نموذج ٌتبنى الذي الفرد ٌشعر
 صواب
 خطؤ
 
 11 السإال
 

 موقفااً  منهما كلااً  ٌتخذ أو التسوٌة نحو الاتجاه فً الاستمرار الطرفٌن من كلااً  بؤبى عندما المفاوضات فى المؤزق ٌنشؤ
 :عنٌدااً  دفاعٌااً 

 صواب
 خطؤ
 
 12 السإال
 

 لهم المحببة الشخصٌة التعلٌقات طرٌق عن بالأخرٌن الاهتمام إظهار المفاوض على ٌجب
 صواب
 خطؤ
 
 13 السإال

 : بــــ التفاوضٌة العملٌة تبدأ
 إتفاق إلى الوصول

 الإتفاق تنفٌذ متابعة
 التفاوض عملٌة نتابج تقوٌم

 التفاوضٌة القضٌة تشخٌص
 
 14 السإال

 : بــ ٌتؤثر الفرد سلوك فإن المكتسبة، الحاجات لنظرٌة طبقااً 
 الأمان إلى الحاجة

 الذات تحقٌق إلى الحاجة
 والمكانه المركز إلى الحاجة
 للأخرٌن الانتماء إلى الحاجة

 



 

 

 15 السإال
 :الذي هو الناجح المفاوض

 .خصمه إقناع قبل بالرأي نفسة ٌقنع
 .إقتناعه عدم رغم الخصم إقناع ٌحاول
 إقتناعه عدم رغم الجمٌع إقناع ٌحاول

 سبق مما شًء لا
 
 16 السإال

 :المشكلات مناقشة أثناء التفاوضً بالسلوك تتعلق التً المباديء من
 الإٌجابٌة
 السلبٌة

 الاستفزاز
 العدوانٌة

 
 17 السإال

 :الأهداف علً التركٌز ٌنبغى التفاوض عملٌة لنجاح
 المدي قصٌرة
 المدي طوٌلة

 المدي متوسطة
 العاجلة

 
 18 السإال

 :هو التفاوضً الفرٌق لرباسة المرشح فإن للمصنع ربٌسٌة مادة شراء عند
 .للشركة القانونً المستشار
 .العقود إدارة مدٌر

 الانتاج مدٌر أو المشترٌات مدٌر
 المبٌعات مدٌر

 
 19 السإال

 :عندما المساومة منهج ٌستخدم
 .طوٌلااً  المشكلة لحل المتاح الوقت ٌكون

 .وتعاونٌة اعتمادٌة التفاوض طرفً بٌن العلاقة تكون
 .متوازن القوة مٌزان ٌكون

 .واحدة جهة فً القوة مٌزان ٌكون
 
  20 السإال

 تعقٌدااً  تزداد أخذت المفاوضات أن الفرد المفاوض من بدلااً  التفاوضً الفرٌق استخدام أسباب من
 صواب
 خطؤ
 
  21 السإال

 :ٌسمً المفاوضات سٌر ٌراقب الذي الشخص
 المقرر
 المسجل
 المتحدث
 الموجه

 
 



 

 

 22 السإال
 .علٌها المتنازع القضاٌا طبٌعة التفاوضً، المنهج استخدام تحدد التً العوامل من ٌعتبر

 صواب
 خطؤ
 
 23 السإال

 المدي قصٌرة الأهداف على والتركٌز صغٌرة أهداف وضع بالمفاوض المتعلقة التفاوض مبادئ من
 صواب
 خطؤ
 
 24 السإال

 .الأخرٌن مع للتعاون استعداد أي لدٌه ولٌس والأخذ العطاء فى راغبة غٌر شخصٌة هو الأخذ/المعطً النموذج
 صواب
 خطؤ
 
 25 السإال

 الأخر الفرٌق أعضاء ٌعرف لأنه أو المنظمة فى عمل له لٌس أنه أساس على التفاوضً الفرٌق ربٌس اختٌار ٌجب
 صواب
 خطؤ
 
 26 السإال

 :الفرد المفاوض ممٌزات من ٌعتبر
 النقاش فى متعددة أسالٌب استخدام

 الجماعٌة التكتٌكات استخدام على القدرة
 والشبهات الشكوك مواجهة

 التكالٌف قلة
 
 27 السإال
 

 اتفاق إلً لٌتوصل خاطر طٌب عن تنازلات ٌقدم لذا لمشكلاته، ودي حل إلً وٌسعً الشخصً، النزاع تجنب إلً ٌمٌل
 :الأخر الطرف مع

 .الأخذ النموذج
 .المتشدد النموذج
 .المتساهل النموذج

 .المبدبً النموذج
 
 28 السإال

 :التفاوضٌة بالتكتٌكات تتعلق التً التفاوض مباديء من ٌعتبر
 القصٌرة التفاوضٌة الجلسات تجنب

 الغضب ٌفتعل من شراك فً تقع لا
 الاجتماع لأعمال شاملة خطة أطرح

 الاختلاف نقاط طرح فى الباديء كن
 
 
 
 
 
 



 

 

 29 السإال
 عرض ٌتولى لأنه الواضح والتعبٌر السرٌع التفكٌر على القدرة المفاوضات فً المتحدث بدور ٌقوم فٌمن ٌشترط

 المطروحة القضاٌا بشؤن المواقف
 صواب
 خطؤ
 
 30 السإال

 :بنفسه الواثق غٌر النموذج سمات من
 .وممتعة متنوعة حٌاة إلً ٌسعً

 .والتحدي المخاطر لتحمل رغبة لدٌه
 .منه لخوفه المستقبل علً ٌركز

 .حاجاتهم بإشباع مشغول وهو ، منه مسرورٌن الاخرٌن ٌجعل أن هدفه
 
 31 السإال

 :مراعاتها المفاوض على ٌجب التً المبادئ من
 للمفاوضات الاستعداد

  ضعٌف طرف بإعتباره الأخر الطرف مع التعامل
 الأمور استعجال

  للمفاوضات متؤخرااً  الحضور
 
 32 السإال

 فٌها والتناحر التصارع مستوى ورفع المفاوضات لإشعال التسكٌنً التفاوض ٌهدف
 صواب
 خطؤ
 
 
 33 السإال

 ذلك على مجبرة الأطراف تدخلها اجبارٌة علاقة المفاوضات
 صواب
 خطؤ
 
 34 السإال

 :فً التفاوض ٌستخدم
 التجاري المجال
 العسكري المجال
 السٌاسً المجال
 المجالات جمٌع

 
 35 السإال

 وٌتصفون بسرعة، أخر إلً موضوع من الانتقال علً وقدرة التخٌل، علً كبٌرة بقدرة النمط هذا من الافراد ٌتصف
 :المشكلات حل فً الاستنتاجً الاسلوب علً وٌعتمدون الحركة، فً وسرعة متقلب بمزاج

 .الطلٌعً النمط
 .الابتكاري النمط

 .الحٌوي النموذج
 .البٌروقراطً النمط

 
 
 



 

 

 36 السإال
 :بالمفاوض تتعلق التً التفاوض مباديء من

  السرٌة مبدأ مراعاة
 معلومات من لدٌه ما كل عن الإعلان

 المدي طوٌلة الأهداف على التركٌز عدم
 سبق مما شا لا

 
 37 السإال

 لأخري ثقافة من ٌختلف والذي نفسه التفاوض هدف التفاوض عملٌة فى المإثرة الثقافٌة العوامل من
 صواب
 خطؤ
 
  38 السإال

 بٌنهم المشتركة الأرضٌة من المفاوضات المهره المفاوضون ٌبدأ
 صواب
 خطؤ
 
 39 السإال

 :المفاوضٌن بٌن إختلاف وجود عند ٌفضل
 الصغري بالخلافات البدء
 الكبري بالخلافات البدء
 المشتركة بالأرضٌة البدء

 الاختلاف نقاط عن البحث
 
 40 السإال

 :ٌسمً علٌة، المتفق الهدف إلى التوصل كٌفٌة على التركٌز
 الموارد صراع

 القٌم صراع
 الوسابل صراع

 التصحٌح
 
 41 السإال

 :ٌؤتً فٌما التفاوضً الفرٌق ربٌس واجبات من ٌعتبر
 التفاوضً الفرٌق أفراد اختٌار

 المفاوضات خطة إعداد
  .عنها تقرٌر وإعداد المفاوضات، إدارة

 .السابقه الواجبات جمٌع
 
 42 السإال

  الطرفٌن من لكلااً  مسبقااً  ومعروفة مإكدة المفاوضات نتابج تكون
 صواب
 خطؤ
 
 43 السإال

 الاستراتٌجً لمعٌار وفقا التفاوض انواع من الابتكاري التفاوض ٌعتبر
 صواب
 خطؤ
 



 

 

 44 السإال
 :ٌكون تفاوضً فرٌق اختٌار على المفاوضات فً العمل نظام ٌعتمد

 الأخر الفرٌق أعضاء لعدد مساوٌااً 
 .الأخر الفرٌق أعضاء عدد من أقل
 .الأخر الفرٌق أعضاء عدد من أكثر

 صحٌحة إجابة توجد لا
 
 45 السإال

 الانجاز لدافع وفقااً  الشخصٌة نماذج أحد هو الطموح النموذج
 صواب
 خطؤ
 
 46 السإال

 :أنها على للمساومة ٌنظر
 التفاوض من أشمل

 .مناهجه من ومنهج التفاوض من جزء
 التفاوض بعملٌة لها علاقة لا

 التفاوض عن جوهرٌااً  اختلافااً  تختلف
 
 47 السإال

 :صحٌحة غٌر التالٌة العبارات من اي
 .السلطة ٌملكون الذٌن الاشخاص فاوض

 .قوة مصدر من معه وتعامل الاخر الطرف حاجات تفهم
 .الشخصٌة الصفات علً التركٌز خلال من لنفسك روج

 .دابما ابتسم
 
 48 السإال

 للأخرٌن الأخطاء وٌتصٌد الشخصٌة ومنجزاته قدراته عن كثٌرااً  ٌتحدث من هو الناجح المفاوض
 صواب
 خطؤ
 
 49 السإال

 : أن علٌك ٌفرض تحلٌلً نمط ذو شخص مع التفاوض إن
 .المباشر التفاوض بداٌة فً معه وثٌقة علاقات اقامة علً وتعمل المشاعر تخاطب

 .والنتابج الأسباب عن وتبحث المنطق، وتستخدم صبورا، تكون
 الماضً الفعل صٌغة تستخدم وأن المعلومات عرض فً دقٌقااً  تكون
 .المتاحة والفرص المستقبل وعلً كلٌة، بصورة المواقف علً تركز

 
 50 السإال

 :التفاوضً الدفاع أسلحة أهم من ٌعد
 التفاإل
 التشاإم
 الإنفعال

 للنفس التروٌج
 
 
 
 



 

 

 51 السإال
 إتفاق إلى للوصول محدد موضوع حول طرفٌن بٌن ومناقشة حوار عن عبارة المفاوضات

 صواب
 خطؤ
 
 52 السإال

  الحصول فً إصراره بآن الطرفٌن أحد ٌقتنع عندما ٌحدث
 التً الخسارة من أكبر خسارة ٌكلفه ٌرٌد ما علً

 :الأخر للطرف التنازل عند به تلحق
 .الاستسلام

 .الوسط الحل
 .الحل فرض

 التصحٌح
 
 53 السإال

 التفاوض جلسات فً دار عما الإعلان العسكرٌة المجالات فً التفاوض خصابص من
  صواب
 خطؤ
 
 54 السإال

 كالآخرٌن، بؤنه ٌعتقد كما بهم، الوثوق ٌمكن الناس أن وٌدرك نفسه، فً بالثقة )..........( ٌتبنً الذي الشخص ٌشعر
 :الآخرٌن وتجاه ذاته تجاه إٌجابٌة مشاعر ولدٌه

 .بخٌر وأنت بخٌر لست أنا نموذج
 .بخٌر وأنت بخٌر أنا نموذج

 .بخٌر لست وأنت بخٌر لست أنا نموذج
 .بخٌر لست وأنت بخٌر أنا نموذج

 
 55 السإال

 :التفاوض عملٌة فً المإثرة الثقافٌة العوامل من
 .الوقت

 .الاتصال
 .الفرٌق تنظٌم

 .المذكورة العوامل جمٌع
 
 56 السإال

 :فً المفاوضات فى الصراع أشكال تتمثل
 الموارد صراع
 الوسابل صراع

 القٌم صراع
 (والقٌم والوسابل الموارد صراع)الأشكال جمٌع

 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 57 السإال
 من المفاوض وٌكون ، بطولٌة صفات وذو مسٌطرة شخصٌة وهو الأرباح وتحقٌق الفرص اغتنام ٌحسن قوي شخص

 :هو اتفاق، إلً والتوصل القرارات لاتخاذ بسرعة وجاهزااً  وضاغطااً  ملحااً  النمط هذا
 .البٌروقراطً المفاوض

 .الطلٌعً المفاوض
 .المتساهل المفاوض
 .المتشدد المفاوض

 
 58 السإال

 منهج هو ثابته قٌمة من أكبر حصة على الحصول أجل من التفاوض أطراف من طرف كل فٌه ٌساوم الذي المنهج
 المشترك الجهد

  صواب
 خطؤ
 
  59 السإال

 : للمفاوضات السلبٌة النتابج من ٌعد
  النهابً الحل الى الوصول
 الحل فرض عدم
  الاستسلام عدم

 المازق
 
 
 60 السإال

 :أن كمفاوض علٌك التفاوضٌة، العملٌة أثناء إقتراح أو بمبادرة الأخر الطرف تقدم إذا
 رفضها إلى تسارع

 بؤبعادها للإحاطه التحلٌلٌة الدراسة من لمزٌد تخضعها
 تفكٌر دون فورااً  تقبلها

 المفاوضات من تنسحب
 
 
 
 
 
 
 
 

 اجمعٌن ولكم لً التوفٌق الله اسؤل


