
          هــ  5341/5341    الفصل الأول                     التعاقد والتفاوض

  E    نموذج

 

 المحاضرة الاولى 

 

 :واحدة من الآتي ليست من الأركان الأساسية لمتفاوضـ  5
 وجود‌مصحة‌مشتركة‌أو‌قضية‌نزاعيو. .‌أ

 الرغبة‌في‌التفاوض‌والوصول‌إلى‌حل. .‌ب
‌الطرفين.ج.‌الحاجة‌الممحة‌لدى‌

 د. وجود استراتيجيات لكل طرف قبل البدء في المفاوضات.
‌

 2ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 :تيدف عممية التفاوض إلىـ  2

 إجراء‌نوع‌من‌الحوار. .‌أ
 تبادل‌الاقتراحات‌بين‌طرفين‌أو‌أكثر. .‌ب
 . التوصل إلى اتفاق يؤدي عمى حسم قضية أو قضايا نزاعيو بينيم.ج

 تبادل‌الاقتراحات‌بين‌طرفين‌أو‌أكثر.د.‌إجراء‌نوع‌من‌الحوار‌أو‌
 1ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 
 :تقوم عممية التفاوض عمى ركنين أساسينـ  4

 الأطراف‌المتفاوضة‌ووجود‌مصمحة‌مشتركة‌أو‌أكثر‌بينيما. .‌أ
 أو‌أكثر‌بينيما.‌نزاعيوالأطراف‌المتفاوضة‌ووجود‌قضية‌ .‌ب

‌ج.‌الأطراف‌المتفاوضة‌وتبادل‌الاقتراحات‌بينيما.
 أو أكثر. نزاعيود. وجود مصمحة مشتركة أو أكثر ووجود قضية 

‌
 1ص الاولىالمحاضرة: 

‌
‌
‌



 :تنعكس عممية التفاوض في السموك الإنساني الذي يتبناه المفاوض فيـ  3
 الحوار‌بالكلام‌فقط. .‌أ

 في‌الإشارات‌والتصرفات‌المؤثرة‌عمى‌سير‌الاختبارات‌فقط. .‌ب
التفاوض والمؤثرات المستخدمة لتوجيو سير التجييزات المؤدية والمصاحبة لجمسة  . ج

 المفاوضات.
‌د.‌كل‌ما‌سبق.

 1ص الاولىالمحاضرة: 

‌
عندما يتم حوار ومناقشة بين إدارة المشتريات واحد الموردين لتوريد الات ومعدات فإن ـ  1

 :ذلك يعد
 نوع من التفاوض. . أ

 تمييد‌إلى‌التفاوض. .‌ب
‌ج.‌ضبط‌شكل‌ومضمون‌الصفقة‌فقط.

‌نوع‌من‌التفاوض.د.‌لا‌يعد‌
 1ص الاولىالمحاضرة: 

‌
عندما يتم عقد مباحثات للاتفاق عمى ىدف معين أو مشكمة قائمة أو مرتقبة فإن ذلك ـ  1
 :يعد

 ضبط‌شكل‌ومضمون‌المشكمة. .‌أ
 .نوع من التفاوض . ب

‌ج.‌لا‌يعد‌نوع‌من‌التفاوض.
‌د.‌تمييد‌لمتفاوض.

 1ص الاولىالمحاضرة: 

‌
‌
 :ىدنو أو صمح بين طرفين متصارعين فإن ذلك يعدعندما يتم عقد اتفاق ـ  7

 نوع من التفاوض. . أ
 تمييد‌لمتفاوض. .‌ب

‌ج.‌ضبط‌شكل‌ومضمون‌اتفاق‌التيدئة‌أو‌الصمح.
‌د.‌لا‌يعد‌نوع‌من‌التفاوض.

 1ص الاولىالمحاضرة: 



‌
 نزاعيوليكتمل التفاوض نحتاج إلى طرفين عمى الأقل وجود مصمحة مشتركة أو قضية ـ  8

 :بينيما وضرورة توفر
 الرغبة‌في‌التفاوض‌بين‌ .‌أ

 القناعة‌بالتفاوض‌كوسيمة‌حاسمة‌وحاجة‌ممحة‌لدى‌الطرفين‌ .‌ب
‌ج.‌القناعة‌بالتفاوض‌والرغبة‌الممحة‌لدى‌الطرفين‌والرغبة‌في‌التفاوض.

‌عم‌المالي‌لإتمام‌عممية‌التفاوض‌.د.‌الد
‌

 2ص الاولىالمحاضرة: 

  

‌
 :لا بد أن يتوفر لممفاوضـ  9

 العمم‌الكافي‌في‌الإدارة‌والاقتصاد‌والتكاليف‌وغيرىا‌من‌العموم. .‌أ
 الفن‌الكافي‌لمتحاور‌والاستشارات‌والاعتراضات‌والتحدث‌وغير‌ذلك‌من‌الميارات. .‌ب

‌ج.‌السموك‌الإنساني‌الجيد‌لمتعامل‌مع‌الخصوم.
 د. العمم الكافي والفن الكافي لإنجاح عممية التفاوض.

‌
 2ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 :ىناك فرق بين التفاوض والمساومة من حيث اليدفـ  51
 التفاوض‌ييدف‌لتحقيق‌النصر‌لطرف‌واحد‌والمساومة‌لتحقيق‌النصر‌لمطرفين. .‌أ
 .التفاوض ييدف لتحقيق النصر لمطرفين والمساومة تحقيق النصر لطرف واحد . ب

‌ج.‌التفاوض‌ييدف‌لإنجاز‌الصفقة‌والمساومة‌التمييد‌لمصفقة.
‌إلى‌لمتمييد‌لمصفقة‌والمساومة‌تيدف‌لإنجاز‌الصفقة.‌د.‌التفاوض‌ييدف

 3ص الاولىالمحاضرة: 

 :تختمف قوة المفاوضين في حالة التفاوض وفي حالة المساومةـ  55
 عند‌المساومة‌تكون‌قوى‌الطرفين‌متكافئة‌وعند‌التفاوض‌تكون‌غير‌متكافئة. .‌أ
 غير متكافئة. عند التفاوض تكون قوى الطرفين متكافئة وعند المساومة تكون . ب
 عند‌التفاوض‌والمساومة‌لابد‌أن‌تتساوى‌القوى‌بين‌الطرفين. .‌ج

‌د.‌عند‌المساومة‌والتفاوض‌تقارب‌القوى‌أمر‌حتمي‌إنجاز‌الصفقة.
 3ص الاولىالمحاضرة: 



‌
 :نوع العلاقة بين طرفي التفاوض في حالة التفاوض عن حالة المساومة تختمف ـ  52
 والمساومة‌عمى‌الأخذ‌والعطاء.التفاوض‌يقوم‌عمى‌الأخذ‌فقط‌ .‌أ

 التفاوض‌يقوم‌عمى‌الحيطة‌والحذر‌والمساومة‌عمى‌المجازفة. .‌ب
 .التفاوض يقوم عمى الأخذ والعطاء والمساومة عمى الأخذ فقطج. 

‌د.‌التفاوض‌يقوم‌عمى‌المجازفة‌والمساومة‌تقوم‌عمى‌الحيطة‌والحذر.
 3ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 :يعتبر التحكيم شكل منـ  54
 أشكال‌التفاوض. .‌أ
 الأشكال القانونية لفض النزاع. . ب

‌.أشكال‌المساومةج.‌
‌د.‌أشكال‌الوساطة.

 3ص الاولىالمحاضرة: 

 
 :لعممية التفاوض مداخل ىيـ  53
 منيج المصالح المشتركة ومنيج الصراع. . أ

 منيج‌المصالح‌المشتركة‌ومنيج‌الصراع‌ومنيج‌فرض‌الأمر‌الواقع. .‌ب
‌ومنيج‌الصراع‌ومنيج‌فرض‌الأمر‌الواقع‌ومنيج‌المراوغة.ج.‌منيج‌المصالح‌المشتركة‌

‌.منيج‌المصالح‌المشتركة‌ومنيج‌الصراع‌ومنيج‌المراوغة‌ومنيج‌التمحور‌حول‌اليدف.د.‌
 4ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 :يقوم منيج الصراع كمدخل من مداخل عممية التفاوض عمىـ  51
 تعاون‌أطراف‌التفاوض. .‌أ

 تكافؤ‌المراكز‌التفاوضية. .‌ب
 .تكافؤ‌الحقوق‌والواجبات .‌ج
 تنازع أطراف التفاوض وسعي كل منيم لتعظيم مكاسبو . د
 .والإضرار بمصالح الأطراف الأخرى 

‌
 4ص الاولىالمحاضرة: 

‌



 :يم أطراف التفاوض إمكانات ومشكلات ورغبات كل طرف للآخر بصددعندما يفـ  51
 التعامل‌من‌خلال‌منيج‌الصراع. .‌أ
 المشتركة.التعامل من خلال منيج المصالح  . ب

‌ج.‌التعامل‌من‌خلال‌منيج‌المراوغة.
‌د.‌التعامل‌من‌خلال‌منيج‌فرض‌الأمر‌الواقع.

 4ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 عدد المبادئ العامة التي ـ  57

 :تحكم عممية التفاوض ىي
 خمسة. .‌أ
 ستة. . ب

‌ج.‌سبعة.
‌.تسعةد.‌

‌
‌

 :من المبادئ العامة لمتفاوضـ  58
  ومبدأ‌المساواة.مبدأ‌التكافل‌ .‌أ

 مبدأ‌الاستمرارية‌ومبدأ‌التكافل. .‌ب
 ج. مبدأ التكافؤ ومبدأ الاستمرارية.

‌.مبدأ‌المساواة‌ومبدأ‌التكافؤد.‌
 5ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 :مبدأ التوقيت الزمني من المبادئ العامة لمتفاوض وىو يعنيـ  59
 استخدام‌الزمن‌بدون‌سقف‌زمني. .‌أ

 وجيات‌النظر.توظيف‌الزمن‌بلا‌حدود‌لتقريب‌ .‌ب
‌ ج.‌عدم‌الارتباط‌بالزمن‌للاستفادة‌من‌كل‌دقيقة‌في‌إنجاح‌التفاوض.

 د. التقيد بجدول زمني يمتد لفترات حسب رغبة الطرفين.
‌

 5ص الاولىالمحاضرة: 

‌
 

 5ص الاولىالمحاضرة: 



 المحاضرة الثانية

 

 :الإعداد الجيد لمتفاوض يعنيـ  5
 الدخول في التفاوض الفعمي.التخطيط الجيد قبل  . أ

 التنظيم‌الجيد‌قبل‌الدخول‌في‌التفاوض‌الفعمي. .‌ب
‌ج.‌التوجيو‌الجيد‌قبل‌الدخول‌في‌التفاوض‌الفعمي.

 قبل‌الدخول‌في‌التفاوض‌الفعمي.‌ةالجيد‌الرقابةد.‌‌‌‌‌‌
 6ص الثانيةالمحاضرة: 

‌
 :من مصمحة المفاوض الناجح أن يتفاوض عمى أساسـ  2

 في‌ذىن‌الخصم.‌القوة‌الموضوعية .‌أ
 القوة المدركة التي يخمقيا الخصم في ذىن الخصم. . ب

‌ج.‌تجنب‌تدريب‌المرؤوسين‌عمى‌تحمل‌مسؤولية‌القيام‌بالأعمال‌الموكمة‌إلييم.
‌د.‌جميع‌ما‌ذكر.

‌
 7ص الثانيةالمحاضرة: 

‌
 مقومات عممية التفاوض : -4

 ثلاثة. .‌أ
 أربعة. .‌ب

 ج. خمسة.
‌د.‌ستة

 9ص الثانيةالمحاضرة: 

‌
 

 المحاضرة الثالثة

 ترجع أىمية سرية الأىداف التفاوضية لممفاوض إلى:ـ  5
 عدم‌الاستفادة‌من‌احتمال‌تحقيق‌أىداف‌أكثر‌طموحاً. .‌أ

 إضعاف‌المركز‌التفاوضي‌لممفاوض‌عند‌تناول‌بعض‌الأىداف. .‌ب
‌.عدم‌إتاحة‌قدر‌أكبر‌من‌المرونة‌في‌المناورةج.‌

 أثناء المفاوضات.د. عرض أىداف وىمية ثم التنازل عنيا 
 12ص الثالثةالمحاضرة: 



‌
 عند الإعداد الجيد لمتفاوض ينبغي:ـ  2

 عدم‌تحديد‌الفرص‌وتحديد‌القيود‌التفاوضية. .‌أ
 تحديد الفرص وتحديد القيود التفاوضية. . ب

 تحديد‌القيود‌التفاوضية.عدم‌ج.‌تحديد‌الفرص‌و‌
 د.‌عدم‌تحديد‌الفرص‌وعدم‌تحديد‌القيود‌التفاوضية.‌‌‌‌‌

 11ص الثالثةالمحاضرة: 

 
 :تمر القضايا التفاوضية عند تحديدىا بأربع مراحل ىيـ  4

تحديد نطاقيا اتساعاً أو ضيقاً، ومعالجتيا منفصمة أو مترابطة، وحدود المرونة،  . أ
 وافتراضاتيا.

 وافتراضاتيا.الإعداد‌الجيد،‌ومعالجتيا‌منفصمة‌أو‌مترابطة،‌وحدود‌المرونة،‌ .‌ب
‌ج.‌الإعداد‌الجيد،‌ومعالجتيا‌منفصمة‌أو‌مترابطة،‌وحدود‌المرونة،‌تقويم‌الأداء.

د.‌تحديد‌نطاقيا‌اتساعاً‌أو‌ضيقاً،‌ومعالجتيا‌منفصمة‌أو‌مترابطة،‌وحدود‌المرونة،‌تقويم‌
‌الأداء.

 

 

 :القيود الاستراتيجية تقع ضمن القيود التفاوضية وىي قيودـ  3
 العممية‌التفاوضية.مباشرة‌عمى‌ .‌أ

 تضع‌إطار‌عمى‌العممية‌التفاوضية. .‌ب
‌ج.‌غير‌مؤثرة‌عمى‌العممية‌التفاوضية.

‌.غير مباشرة عمى العممية التفاوضيةد.‌‌
‌
‌

 :يتأثر المركز التفاوضي النسبي لممنظمةـ  1
 بمواطن‌القوة‌والضعف‌ومدى‌إدراكيا‌ليما. .‌أ

 الموارد‌المتاحة. .‌ب
‌اعتمادية‌كل‌طرف‌عمى‌الآخر.ج.‌درجة‌

 .كل ما سبقد. 
‌

 15ص الثالثةالمحاضرة: 

 13ص الثالثةالمحاضرة: 

 13ص الثالثةالمحاضرة: 



‌
 المحاضرة الرابعة 

 

 :عند وضع أجندة التفاوض ىناكـ  5
 بديلان. .‌أ

 ثلاثة‌بدائل. .‌ب
 ج. أربعة بدائل.

‌د.‌أكثر‌من‌ذلك‌وبطرق‌متعددة.
 17ص الرابعةالمحاضرة: 

‌
 :عند الإعداد لمتفاوضـ   2

 والمعمومات‌والوثائق‌لممنظمةيكتفى‌بتجييز‌البيانات‌ .‌أ
 عن‌الطرف‌الآخر.يكتفى‌بتجييز‌البيانات‌والمعمومات‌. .‌ب

‌عن‌فريق‌التفاوض‌وميارتو.‌يكتفى‌بتجييز‌البيانات‌والمعمومات‌والوثائق‌ج.‌
 د. يكتفى بتجييز البيانات والمعمومات والوثائق عن المنظمة

 والطرف الآخر. 
‌

‌

 :اختيار الفريق التفاوض ينبغيعند ـ  4
 مراعاة‌تقارب‌أو‌تماثل‌المستوى‌الإداري. .‌أ

‌‌.ة‌تقارب‌أو‌تماثل‌المستوى‌الوظيفي‌ب.‌مراعا
‌.مراعاة‌تقارب‌عدد‌أفراد‌الفريقج.‌

  د. كل ما سبق.
‌
‌

 تعكس أجندة التفاوض:ـ  3
 استراتيجية‌التعاقد‌وتسمسل‌استراتيجياتو. .‌أ
 استراتيجية التفاوض وتسمسل التكتيكات المتبعة. . ب

‌.ةج.‌تكتيكات‌التفاوض‌وتسمسل‌استراتيجياتو‌المتبع
‌ات‌التعاقد‌وتسمسل‌استراتيجياتود.‌تكتيك

 17ص الرابعةالمحاضرة: 

 16ص الرابعةالمحاضرة: 

 16ص الرابعةالمحاضرة: 



‌
‌

 المحاضرة الخامسة 

 

‌
يحرصا ـ عندما يكون ىناك رغبة بين الأطراف المتفاوضة في تحقيق الأىداف المشتركة  5

 عمى:
 توفير‌المناخ‌الرسمي‌لمتفاوض. .‌أ

 توفير‌المناخ‌الحيادي‌لمتفاوض. .‌ب
 ج. توفير المناخ الودي لمتفاوض.
‌د.‌توفير‌المناخ‌المتشدد‌لمتفاوض.

‌
 24ص الخامسةالمحاضرة: 

‌
 من المبادئ التي تؤدي إلى تحسين المناخ التفاوضي:ـ  2

 .عدم الدخول في تفاصيل فرعية قدر الإمكان . أ
 الدخول‌في‌بعض‌التفاصيل‌وترك‌التفاصيل‌المزعجة. .‌ب

‌ج.‌الدخول‌في‌التفاصيل‌اليامة.
‌د.‌الدخول‌في‌كل‌التفاصيل‌بلا‌استثناء‌لمحسم.

‌
 24ص الخامسةالمحاضرة: 

‌
 :من المبادئ التي تؤدي إلى تحسين المناخ التفاوضيـ  4

  إعطاء‌الطرف‌الآخر‌بعض‌الوقت‌ليعرض‌موقفو. .‌أ
 .لمطرف الآخر ليعرض موقفو إعطاء الفرصة كاممة . ب

‌ج.‌عدم‌إعطاء‌الطرف‌الآخر‌مجالًا‌حتى‌لا‌يفسد‌التفاوض.
‌د.‌عدم‌إعطاء‌الطرف‌الآخر‌فرصة‌لتغيير‌أجندة‌التفاوض.

‌
 24ص الخامسةالمحاضرة: 

 
 



 :عندما يتعامل المفاوض مع الطرف الآخر عمى اعتبار أن إتمام الصفقة أمراً عادياً فإنـ  3
  يسمى‌مناخ‌رسمي.المناخ‌التفاوضي‌ .‌أ

 المناخ‌التفاوضي‌يسمى‌مناخ‌ودي. .‌ب
 ج. المناخ التفاوضي يسمى مناخ حيادي.

 .متشددد.‌المناخ‌التفاوضي‌يسمى‌مناخ‌‌‌‌‌
 24ص الخامسةالمحاضرة: 

 

 المحاضرة السابعة 

 

 :عند لجوء الخصم إلى تضييع الوقت لديناـ  5
 بديلًا‌واحداً‌لمواجيتو. .‌أ
 لدينا بديمين لمواجيتو. . ب

‌ج.‌لدينا‌ثلاث‌بدائل‌لمواجيتو.
‌د.‌لدينا‌ثلاث‌بدائل‌لمواجيتو.

 32ص السابعةالمحاضرة: 

 

 

 

 

 

 

 

 المحاضرة التاسعة

 

 دور الوسيط في حالة لجوء طرفي التفاوض إليو ىو:ـ   5
 .تقديم‌النصح‌والمشورة‌لمطرف‌الأضعف .‌أ

 يمعب‌دوراً‌مشابياً‌لدور‌القاضي. .‌ب
‌لمحضور.ج.‌تقديم‌الاستشارة‌لمطرف‌الذي‌دعاه‌
 د. كحمقة وصل بين طرفي التفاوض.

 
 

‌
‌

 37ص التاسعةالمحاضرة: 



 :تنحصر ميام المستشار ودوره الذي يمعبو فيـ   2
 ثلاث‌ميام‌رئيسية. .‌أ

‌ب.‌أربعة‌ميام‌رئيسية.
 ج. خمسة ميام رئيسية.

‌ميام‌رئيسية.‌ستةد.‌
‌

 38ص التاسعةالمحاضرة: 

 

‌
‌

 المحاضرة العاشرة 

 
 المحكم في القضايا التفاوضية في:يتمثل دور ـ 5 

 قيادة‌المناقشة. .‌أ
 تقديم‌الاقتراحات‌لممتفاوضين. .‌ب

 ج. حسم النزاع.
‌د.‌الوساطة‌لمقبول‌بحمول‌وسط.

 42صالعاشرة المحاضرة: 

‌
‌
 

 :عادة ما يطمب التحكيم في القضايا التفاوضيةـ 2
 الطرف الأضعف في التفاوض. . أ

 القادمين‌لأحد‌الأطراف.المستشارين‌ .‌ب
‌ج.‌الطرف‌الأقوى‌في‌التفاوض.

‌د.‌الوسطاء.
 :عند المساومة بين طرفي النزاع تكون موازين القوة لمطرفينـ 4

  متكافئة. .‌أ
 غير متكافئة. . ب

‌ج.‌متساوية.
‌د.‌غير‌ىامة‌في‌النزاع.

 42ص العاشرةالمحاضرة: 

 43ص العاشرةالمحاضرة: 



‌
‌
‌

 :عمىمباريات المجموع الثابت بين طرفي النزاع فكرتيا ـ 3
 أن الصراع مطمق بين الطرفين ومكسب أحدىما خسارة لمثاني. . أ

 أن‌الصراع‌غير‌مطمق‌ومكسب‌أحدىما‌خسارة‌لمثاني. .‌ب
 ج.‌أن‌الصراع‌مطمق‌ويحقق‌كلا‌الطرفين‌مكسباً‌في‌آن‌واحد.
‌د.‌أن‌الصراع‌غير‌مطمق‌ويحقق‌الطرفين‌مكسباً‌في‌آن‌واحد.

 43ص العاشرةالمحاضرة: 

 

 

 

 

 

 

 

 عشرالمحاضرة الحادية 

 

 عدد الميارات الموضوعية التي يجب ان يتحمى بيا المفاوض : ـ  5
 أربعة. .‌أ

 خمسة. .‌ب
‌ج.‌ستة.
 د. سبعة.

 
 44ص الحادية عشرالمحاضرة: 

 

‌
‌
‌
‌
‌
‌
‌
‌
‌



يجاد العلاقة بين المؤثر والسبب توضع ضمن ميارةـ  2  :تركيب وربط الأسباب بالنتائج وا 
 المعرفة‌القياسية. .‌أ
 القدرة عمى التحميل. . ب

‌القانونية.ج.‌المعرفة‌
‌د.‌المعرفة‌العامة.

 44ص الحادية عشرالمحاضرة: 

‌
‌
 :إتقان أسموب الضغط سواء بالإلحاح وتكراره أو الترىيب والتخويف تقع ضمنـ  4

 ميارات‌المفاوض. .‌أ
 قدرات‌يجب‌أن‌يتمتع‌بيا‌المفاوض. .‌ب

 .عوامل الجذب في التفاوضج. 
‌د.‌اليقظة‌الدائمة‌والمستمرة‌لممفاوض.

 46ص الحادية عشرالمحاضرة: 

 

 المحاضرة الثانية عشر 

 

 :تزداد قوة حاجز الخوف بين طرفي النزاع في حالةـ  5
 أن‌تكون‌المفاوضات‌بين‌منظمتين‌محميتين‌متنافستين. .‌أ

 أن‌تكون‌بين‌منظمتين‌محميتين‌بينيم‌عداوة‌سابقة. .‌ب
‌السابقة.ج.‌أن‌تكون‌بين‌منظمتين‌محميتين‌بينيم‌تاريخ‌من‌المفاوضات‌المضنية‌

 .أن تكون بين منظمتين دوليتيند. 
 

 
 48ص الثانية عشرالمحاضرة: 

‌
‌
‌
‌
‌
‌



 :من المبادئ والقواعد الاسترشادية في المفاوضات الدوليةـ  2
 إدراك‌وتأكيد‌الآثار‌المباشرة‌لممشروع‌محل‌التفاوض. .‌أ

 إدراك‌وتأكيد‌الآثار‌غير‌المباشرة‌لممشروع‌محل‌التفاوض. .‌ب
 المباشرة وغير المباشرة لممشروع محل التفاوض.ج. إدراك وتأكيد الآثار 

‌د.‌إدراك‌وتأكيد‌أىمية‌المشروع‌محل‌التفاوض.
 48ص الثانية عشرالمحاضرة: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 المحاضرة الثالثة عشر 

 

 

 

 :ينبغي أن يتوفر في صاحب صلاحيات إعداد العقد واعتمادهـ  5
 الإلمام‌بالنواحي‌المالية‌بما‌يضمن‌كافة‌المستحقات‌المالية. .‌أ
 الإلمام بالنواحي القانونية بما يضمن استيفاء العقد كافة الشروط. . ب

‌ج.‌الإلمام‌بالنواحي‌الاقتصادية‌بما‌يضمن‌ضمان‌حق‌المجتمع.
‌د.‌الإلمام‌بالنواحي‌الإدارية‌بما‌يضمن‌عدم‌تعثر‌الاتفاق.

‌
‌
‌
‌
‌

 49ص الثالثة عشرالمحاضرة: 

 
 
 
 
‌
‌
‌
‌
 
‌
 :العقد واحدة فقط لا تقع ضمن الجوانب الإجرائية في صياغةـ  2

 طريقة‌صياغة‌الاتفاق. .‌أ
 مشاركة جميع أطراف التفاوض في صياغة الاتفاق. . ب

‌ج.‌مكان‌تحرير‌وكتابة‌العقد.
‌د.‌وقت‌إعداد‌العقد.

 49ص الثالثة عشرالمحاضرة: 



‌
 :عدد أركان العقد التي ينبغي استيفاؤىا عند كتابة العقد:ـ  4

 ثمانية. . أ
 تسعة. .‌ب

‌ج.‌عشرة.
‌د.‌أحد‌عشر.

‌
 55ص الثالثة عشرالمحاضرة: 

‌
‌
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 


