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إن عملیة زیادة معدلات إنفاق  طرف التفاوض الآخر وتكالیف إقامتھ وأتعاب مستشاریھ طوال العملیة التفاوضیة فضلا عن   : ١السؤال 
  :من استراتیجیةما یمثلھ ذلك من تضییع باقي الفرص المالیة والاقتصادیة البدیلة یعتبر 

  استراتیجیة الدحر -ج          استراتیجیة الصراع الداخلي -استراتیجیة التشتت            ب -أ
  إستراتیجیة التدمیر الذاتي -ھـ            إستراتیجیة الإنھاك -د

  : أي من التالي یعتبر من العوامل المؤثرة في نجاح المقابلات في التفاوض : ٢السؤال 
  الاعلان عن موضوع المقابلة -ج            التخطیط المسبق للمقابلة -ب         ومركزیة أطراف التفاوضقوة   -أ
  جمیع ماذكر -ھـ                       شكل أطراف المقابلة -د

تعتمد علیھا بشكل استراتیجیة استنزاف أموال الطرف الآخر تعتبر من أھم استراتیجیات منھج الصراع التفاوضیة حیث  : ٣السؤال 
وتقوم ھذه الإستراتیجیة على فحص وتشخیص وتحدید أھم نقاط الضعف . إذا ما جلست إلى مائدة التفاوض كبیر الأطراف المتصارعة

  :  والقوة في طریق التفاوض
  خطا  صواب             

  : تعتبر المرحلة الثانیة من مراحل الابداع والابتكار ھي : ٤السؤال 
  التأمل وحضانة المشكلة -ج                  اتخاذ القرار - ب                    والإلھامالخلق  -أ
  الادراك والوعي بالمشكلة -ھـ                    التأكد والتحقق -د

ن المبادئ الالتزام بمبادئ التفاوض الفعال وتحقیق شروطھ ، جمیع ما یلي یعتبر م: من محددات النجاح في التفاوض : ٥السؤال 
  :المتعلقة بالالتزام بمبادئ التفاوض باستثناء

  مبدأ القدرة الذاتیة -ج              مبدأ العلاقات المتبادلة -ب                     مبدأ المنفعة -أ
  مبدأ التعاون التام -ھـ                     مبدأ الالتزام -د

لیس بالضرورة وجوب أن یتصف الموقف التفاوضي بصفة إمكانیة التعرف علیھ وتمییزه دون أي غموض أو لبس أو دون  :٦السؤال 
  :فقد لأي من أجزائھ أو بعد من أبعاده أو معالمھ 

  خطا               صواب      
للمفاوض مع المحافظة على الغرض العام ، فالتأكد یقصد بمرونة الأھداف ھو أن یحدد الھدف باسلوب یتیح مرونة الحركة  :٧ السؤال 

  : من توفر المرونة في تحدید الأھداف مھم حتى لا یكون التحدید الجامد معوقا لنجاح المفاوضات
  خطا                   صواب 
وتعني انك لا تعرف شیئا عن الطرف : منطقة العمى المعرفي تعتبر من البدائل لموقف المفاوض في العملیة التفاوضیة   : ٨السؤال 

  :الآخر في حین الطرف الاخر یعرف عنك الكثیر وینتج عبر ذلك ضعف موقفك التفاوضي 
  خطا                 صواب   
یدور حول أي ظاھرة اجتماعیة ولضمان نجاحھا فلا بد وأن تسیر وفق إطار وھیكل المفاوضات الاجتماعیة ھي أي حوار  : ٩السؤال 

  : القیمة السائدة في المجتمع
  خطا                  صواب  
. لا تتم أي عملیة تفاوض بدون ھدف أساسي تسعى إلى تحقیقھ أو الوصول إلیھ وتوضع من أجلھ الخطط والسیاسیات : ١٠السؤال 

فبناء على الھدف التفاوضي یتم قیاس مدى تقدم الجھود التفاوضیة في جلسات التفاوض وتعمل الحسابات الدقیقة، وتجري التحلیلات 
  :العمیقة لكل خطوة  

  خطا                  صواب 
لإستراتیجیة تشیر إلى الإطار العام للتحرك والاھداف الاساسیة المطلوب تحقیقھا وترجمة ذلك الى سیاسات ومبادىء عامة یتم ا : ١١س

 تخطیط لعملیة التفاوضبھا في التعامل ، وعادة ما تركز الاستراتیجیة على الاھداف بعیدة المدى ، أي ان الاستراتیجیة التفاوضیة ھي الالالتزام 
  خطا                  صواب 

لا ترتبط القوة التفاوضیة بحدود أو مدى السلطة والتفویض الذي تم منحھ للفرد المتفاوض وإطار الحركة المسموح لھ بالسیر  :١٢س
أطراف التفاوض ومدى قدرتھم فیھ وعدم تعدیھ أو اختراقھ فیما یتصل بالموضوع أو القضیة المتفاوض بشأنھا، إنما یرتبط بشخصیة 

  .على الاستجابة للمتغیرات فیھ
  خطا                صواب     

 :من خصائص المراسلات التي تتعلق بالمعلومات في التفاوض :١٣س
a. بعضھا غیر روتیني لمعالجة               b. معظمھا روتینیة متكرره             c. لاشیئ مما ذكر 
d. جمیع ما ذكر                              e.    تعتمد على المدخل المباشر في الصیاغة  
لا یوجد استعداد لدى كل من الاطراف بأن یقوم بتعدیل موقفھ الاصلي اذا ما تقدم الطرف الاخر بحجج مقبولة بما یمكن من : ١٤س

  .التوصل الي افضل النتائج للأطراف
  خطا               صواب      
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 :لمواجھة لافشال تكتیك الخصم في التفاوض یكون عن طریقا :١٥س
a. جمیع ماذكر               b.                     عدم التجاوب مع تفریع المناقشة            c.  تعمد استخدام الفاظ وتعبیرات محددة 
d. الإعداد الجید بالبیانات والوثائق e.           الموضوع عدم التجاوب مع الخروج عن 
 :میادین التفاوض وحل النزاعات والعملیة التفاوضیة بشكل عاممن  :١٦س
a. جمیع ماذكر صحیح                         b. المفاوضات السیاسیة                 c. المفاوضات العسكریة 
d. المفاوضات الاجتماعیة e.                     المفاوضات التجاریة والاقتصادیة 
 :أي من التالي یعتبر من الانواع للمراسلات التي تتعلق بإمكانیة إنجاح عملیة التفاوض :١٧س
a. مراسلات تتناول مواضیع النزاع               b. مراسلات تتعلق بالمعلومات       c. مراسلات عرض المنتج أو تقدیم المنتج 
d. لا شيء مما ذكر                                    e.جمیع ماذكر  
إن علم التفاوض یستمد حتمیتھ من كونھ المخرج أو المنفذ الوحید الممكن استخدامھ لمعالجة القضیة التفاوضیة والوصول إلى  :١٨س

  : حل للمشكلة المتنازع بشأنھا
  خطا                 صواب   

ثقافة الحوار والسلم ھدفھا الاساسي ھو اتاحة الفرصة للاطراف المتنازعة من اجل خلق جو من التفاھم والمساھمة في اشاعة : ١٩س
  : الاجتماعي ودفعھا للمشاركة بشكل ایجابي في ابتكار حلو توفیقیة ومحاولة اذابة الخلاف وتقریب وجھات النظر 

  .الوساطة  -ھـ .      جمیع ماذكر  -د.              المحاورة  -ج.             التحكیم  -ب.          المفاوضات  -أ
  :من استراتیجیات منھج المصالح المشتركة :  ٢٠س

  .جمیع ماذكر  -ج.           لاشيء مماذكر  -ب.           استراتیجیة تعمیق العلاقة القائمة  -أ
  .استراتیجیة التكامل  -ھـ .         اتیجیة تطویر التعاون الحالي استر -د

ً : ٢١س ً عادیا یعتبر المناخ الرسمي للتفاوض بأن یتعامل المفاوض مع الطرف الأخر على اعتبار أن إتمام الصفقة یعتبر أمرا
: ؤدي ھذا المناخ لفشل المفاوضاتفالمفاوض ھنا غیر حریص على إتمام الصفقة أو الوصول إلى اتفاق مع الطرف الأخر وقد ی  

  خطا               صواب      
  :من عناصر التفاوض  :٢٢س

  .التفاوض ومن یتم بین طرفین او اكثر  -ب.          التفاوض یمثل عملیة اتصال تسعى للوصول الى حل وسط  -أ
ً  -د.                                       ھناك موضوع محدد للتفاوض  -ج   .یسعى اطراف التفاوض لتحقیق اتفاق مقبول نسبیا

  .جمیع ماذكر صحیح  -ھـ 
حالة التفاوض بعدم جدارة وبدون وعي وحالة التفاوض : یوجد ھناك اربع حالات ذھنیة مختلفة عند ممارسة التفاوض وھي  :٢٣س

  .بدون وعي بعدم جدارة ولكن بوعي وحالة التفاوض بخبرة ووعي وحالة التفاوض بجدارة ولكن 
  خطا                 صواب   

تتفاوت مراكز القوى النسبیة بین المفاوضین من موقف لآخر ولكنھا تؤثر على ما یتم انجازه من اتفاقات وسوف یتأثر الناتج  : ٢٤س
 : المتحقق من التفاوض بمقدار قوة المفاوض الموضوعیة

  خطا                 صواب   
: أي من التالي یعتبر من العوامل المؤثرة في نجاح المقابلات في التفاوض :٢٥س  

جمیع ماذكر -ج                  شكل اطراف المقابلة -ب                  الاعلان عن موضوع المقابلة -أ  
التخطیط المسبق للمقابلة -ھـ               قوة ومركزیة أطراف التفاوض -د  

: یعتبر من الأنماط البشریة التي یجب مراعاتھا عند التفاوض ، باستثناءجمیع مایلي  :٢٦س  
الفرد المشاغب -ھـ       الفرد المتسلط -در        الفرد الایجابي المفك -ج              الفرد المتشدد -ب          الفرد المرح -أ   

بوجود مشكلة لذلك فإن الوعي بوجود مشكلة ھو امر بر تحدید المشكلة نصف الحل یضاف الیھ ادراك المفاوض یعت :٢٧س
: ھام وعندما یتناول المفاوض المشكلة بغرض حلھا فانھ یسعى لتجمیع أكبر قدر من المعلومات  

  خطا                 صواب   
ما یتعلق بالقضیة ھر ضرورة علم التفاوض ومدى الأھمیة التي یستمدھا من العلاقة التفاوضیة القائمة بین أطرافھ أي تظ :٢٨س

  : التفاوضیة التي یتم التفاوض بشأنھا وتلك ھي الزاویة الأولى
  خطا                 صواب   

تحدید بعض المطالب غیر المحددة اھدافھا بدقة ، تحدید الاھداف دون ترتیبھا حسب : من الإیجابیات الشائعة في عملیة التفاوض  :٢٩س
  للتحضیر بحجة ان الامور غیر واضحة ، الظن بأن التحضیر یبدأ بعد ان نسمع ما یقولھ الطرف الآخروقت كاف  الاولویة ، عدم اعطاء

  خطا               صواب      
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ً :  ٣٠س یلجأ المفاوض في ھذه الحالة إلى تبني روح التحرك خطوة خطوة نحو الغایة النھائیة إیمانا منھ بأن ذلك أفضل نفسیا
:وأیسر عملیا كما انھ یوفر الوقت والجھد   

استراتیجیات دفاعیة    –استراتیجیات ھجومیة  -ب     استراتیجیة المواجھھ                    –استراتیجیة التعاون  -أ 
استراتیجیات الانجاز مرة واحدة –استراتیجیات التدرج   -داستراتیجیات مواجھة النزاع       –استراتیجیات تفادي النزاع  -ج  

 س٣١ : یتم تقسیم الأنماط الشخصیة للمفاوضین من حیث الأسلوب إلى جزئین الأول من حیث العلاقات ( انفتاحي ودود متعاون )  
 والثاني من حیث فھمھ للكلام ( تحلیلي – إجمالي ) :

  خطا                 صواب   
س٣٢:  تقوم استراتیجیة تحسین وتطویر التعاون القائم على مبدأ التفاوض بین الاطراف وتكون العلاقة بین أطراف التفاوض 
 عبارة عن علاقة مصالح مشتركة حیث یمكن الاستفادة من الإمكانات المتاحة لطرف معین في تحقیق مصالح أطراف التفاوض :

  خطا  صواب                   
س٣٣: تكون توقعات واھتمامات واھداف متلقي الرسالة مختلفة وقد تكون متعارضة مع توقعاتك واھتماماتك، وھي مثال على 

 أنواع المراسلات التي تتناول مواضیع النزاع :
  خطا                 صواب   

وحضانة المشكلة من مراحل الابتكار في المشاكل التفاوضیة وھي اكثر المراحل غموضا لانھا تتم خارج تعتبر مرحلة التامل  : ٣٤س
   :وحدات المفاوض ولا تترجم الى سلوك ظاھري حیث یقوم المفاوض بتطویر الحجم الھائل من المعلومات لیصبح شیئا لھ معنى 

   خطا صواب                  
 س٣٥ : في التفاوض یكون عن طریق  المواجھة لافشال تكتیك الخصم :

 أ- تعمد استخدام الفاظ وتعبیرات محددة             ب- عدم التجاوب مع تفریع المناقشة          ج- الإعداد الجید بالبیانات والوثائق
 د- عدم التجاوب مع الخروج عن الموضوع        ھـ- جمیع ماذكر

س٣٦: المفاوضات الاجتماعیة ھي أي حوار یدور حول أي ظاھرة اجتماعیة ولضمان نجاحھا فلا بد وأن تسیر وفق إطار وھیكل القیمة 
 السائدة في المجتمع :

  خطا                 صواب   
س٣٧: التكتیك ھو استراتیجیة تشیر الى العناصر الرئیسیة أو المكونات التي یستخدمھا المفاوض ویتحرك بھا داخل عملیة 

   التفاوض لتحقیق الاھداف الرئیسیة :
  خطا  صواب                   

  : تعتبر المرحلھ الثانیھ من مراحل الابداع والابتكار ھي : ٣٨س
  .التأكد والتحقق  -د.       الخلق والالھام  -ج.            التأمل وحضانة المشكلة  -ب.         اتخاذ القرار  -أ

التفاوضیة المتطرفة تجدھم یتصرفون بعدوانیة تجاه الطرف الآخر ولا یھتمون بھ أو من صفات أصحاب نمط الشخصیة : ٣٩س
  : باحتیاجاتھ ولا یھمھم أن یكون مقتنع بما توصل إلیھ أو لم یقتنع ، فھم یریدون أن یكونون ھم الكاسبین وغیرھم یخسر

  خطا  صواب                   
التفاوض أن لا تتوفر لدى معظم اطراف التفاوض الاقتناع بحاجة الطرف  من الأمثلة على الاتجاھات السلبیة في : ٤٠س

  : الآخر لتحقیق مكاسب من التفاوض، وأن لدى ھذا الطرف الآخر العدید من الدوافع والمبررات لتحقیق تلك المكاسب
  خطا                 صواب   

  

  

  
  
 
  

 


