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 ثسُ الله اٌشدّٓ اٌشد١ُ                               

 

 زفبٚعبثمخ ٌّبدح إداسح اٌدـً ّٔـبرط ٌلأػٛاَ اٌس

 فبخش اٌجٖٛ ٌٍذوزٛس /

 

 

 ٘ـ7341 –٘ـ 7341ـبَ ـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ اٌظ١فٟ ٌؼٔ

 ٘ـ7341 –٘ـ 7341ٔـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ اٌضبٟٔ ٌؼــبَ    

 ٘ـ7341 –٘ـ 7341   ٔـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ الأٚي ٌؼــبَ  

 ٘ـ7341 –٘ـ 7341   ٔـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ الاٚي ٌؼــبَ  

 ٘ـ4173 – ٘ـ7341   ٔـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ اٌضبٟٔ ٌؼــبَ 

 

 

 

 جٙذ شخظٟ فئْ أخطأد فبسّذٟٛٔ ٚفمٕب الله ٚا٠بوُ ...

 

 σσиℳaأخزىُ.. 
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 هـ7341 –هـ 7341الفشل الدرازً الشيفً لعــام نـمــوذج 

 زتراتيجيٌ  " ازتنزاف وقت الطرف الأذر " إلٍ : ا/ تودف 1س

 تقشير قترة التفاوض . .7

 تطويل قترة التفاوض . .2

 مفاوض .تكثيف طاقات ال .4

 التوديد . .3

 / يجب أن يعتمد اذتيار المفاوض علٍ شفات سذشيٌ َ منوا :2س

 الطموح والثقٌ بالنفس . .7

 القدرة علٍ التوقع . .2

 فقط .الثقٌ بالنفس  .4

 الطموح فقط . .3

 / تكون نقطٌ البدء فً جداول أعمال أطراف التفاوض :3س

 التنازِت الكبرى . .7

 النقطٌ المستركٌ فقط . .2

 النقاط المستركٌ والذّفيٌ . .4

 النقطٌ الذّفيٌ فقط . .3

 منوا : ع اذتيار المفاوض إلٍ سروط معنيٌ/ يرج4س

 قدرتى علٍ القيادة . .7

 قوة اختمال ذهنيٌ وبدنيٌ ومعرفٌ فنيٌ بتقنيات المفاوضات . .2

 معرفٌ فنيٌ بتقلبات المفاوضات فقط . .4

 قوة اختمال ذهنيٌ وبدنيٌ فقط . .3

 يعنً تجزٌُ القضايا :  /5س

 ترتيب القضايا. .7

 تفزير القضايا . .2

 تعريف القضايا . .4

 تجزُتوا إلٍ عناشرها الأزازيٌ . .3

 / تعنً المزاومٌ :6س

 إعطاء تنازِت بّ مقابل . .7

 أذذ مكازب . .2

 إعطاء تنازِت مقابل مكازب . .4

 تقديم تنازِت . .3

 / توجى الأزُلٌ المرتدة : 7س

 لّزتطّع . .7

 المفاوض الذشم .للتذلص من  .2

 للتذلص من الإجابٌ ولّزتطّع . .4

 للتذلص من الإجابٌ . .3

ذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذالصػاتذالشخصوةذ:

رةذالطموحذ,ذالثؼةذبالنػسذ,ذالعؼلوةذالإبداعوةذ,ذحدنذالاستماعذ,ذالإدارةذالؼووةذ,ذالؼد

 العؼلانوةذوالبعدذعنذالعاطػةذ.ذالعالوةذعلىذتحملذضغوطذالعملذ,

مؼرفة فنية تتلنيات المفاوضات.*مؼرفة تب تؼاد الموضوع امتفاوضي .*كوة احتمال المؼارف واملدرات :*-1   اختيار المفاوض :

ذهنية وتدهية.*كدرة ػلى امتؼبير وػلى الاس تماع وػلى تحليل المنافسات .*كدرة ػلى امنظر الى املضايا من وجهة هظر 

*كدرة ػلى امؼمل في ظل امضغوط .*كدرة ػلى الامتزام باملضايا امرئيسة وػدم الاهصراف الى املضايا  امطرف الاخر .

س من جنس يات أ و ديانات أ و فئات اجتماغية مختلفة والاتتؼاد غن امتحيز الجاهبية .* كدرة ػلى امتكيف وامتؼايش مع انا

                                                                                              املومي او امؼرقي او الاجتماغي .

 توزيع امسلطة والمسؤومية . -6امتدرية .  -5الدفاغية .  -4في المرحلة المتوسطة من امؼمر .  -3صفات شخصية .  -2
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 / تقوم ازتراتيجيٌ " توزيع نطاق التعاون بمده إلٍ مجامّت جديدة " علٍ : 8س

 اِنزخاب الوادي . .7

 الأمر الواقع . .2

 الواقع التاريذً بين أطراف التفاوض . .4

 المفاجأة . .3

 / مرت العمليٌ التفاوضيٌ فً التارير بـ : 9س

 مراخل . 3 .7

 مراخل . 6 .2

 مراخل . 4 .4

 مراخل . 5 .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالزلوك التفاوضً : 10س

 عدم تفوم أخازيس الطرف الأذر . .7

 تكلم قبل أن تفكر . .2

 تفوم أخازيس الطرف الأذر . .4

 عدم التردد . .3

 / يزتدعً الشراع بذل جوود من قبل : 11س

 الوزيط فقط . .7

 أخد الأطراف فقط . .2

 المخكم فقط . .4

 كل اِطراف التفاوضيٌ . .3

 / يعتبر منوح المزاومٌ مقارنٌ بمنوح الجود المسترك :12س

 ناجخاً . .7

 أفضل . .2

 أشعب . .4

 أزول . .3

 للتفاوض اليوم خاجٌ : / أشبد13س

 ِ معنٍ لوا . .7

 أكثر إلخاخاً . .2

 أقل إلخاخاً . .4

 غير ملخٌ . .3

 / لأي فريق تفاوضً خدود فً : 14س

 الزمن والعدد والتعاون . .7

 العدد فقط . .2

 التعاون فقط . .4

 الزمن فقط . .3

 

                                                                        المفاوضات مرت تثلاجة مراحل :

                                                                                                  المفاوضات في الاسلام .        -2                  المفاوضات في الجاهلية . -1

 ات في امؼصر الحديث .المفاوض -3

                                                                  دذٚد اٌفش٠ك اٌزفبٚػٟ / اٚ ل١ٛد :

                                                                                                      ل١ذ اٌضِٓ .      -2               ل١ذ الزظبدٞ .  -7

                                                                                                      ل١ذ اٌزؼبْٚ .        -3            ل١ذ اٌزٕس١ك .    -4

 ل١ذ اٌؼذد . -5

                                                                                  : التفاوضي التنظيمي بالسلوك تتعلق مبادئ

.                                                               الآخرين مشكلات مناقشة عند إيجابيا   كن -2            .  الطبيعي السلوك سلوكه يكون أن أنت كما كن-1

                   .                                                        اخطئوا ما إذا الاخرين الأشخاص تحرج لا -3

.            كريها   فظا   تكن لا -5      .         بالموضوع لها صلة لا أفكار توضيح في الاستطراد من احذر -4

                                   .                       محببة شخصية تعليقات خلال من بالآخرين الاهتمام أظهر -6

                     .   تتكلم أن قبل فكر -8                        .          الآخر الطرف على الضغط في تسرف لا -7

 . الشخصية الهوية احترام -10                        .                    الشخصية للأحاسيس متفهما   كن -9
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 / يعنً " الخل الوزط " تنازل كل من أطراف التفاوض عن بعض أهدافوم : 15س

 المزتخيلٌ . .7

 الشػرى والكبرى . .2

 الشػرى فقط . .4

 الكبرى فقط . .3

 / يتظاهر المفاوض ال " بلً بنتر " بأنى : 16س

 غبً . .7

 ناجد . .2

 ذكً . .4

 قوي . .3

 / يتقدم المفاوض " المزتجوب " بطلبات :17س

 تفشيليٌ . .7

 عاديٌ . .2

 زولٌ التنفيذ . .4

 مزتخيلٌ . .3

 / تودف الأزُلٌ الإيخاُيٌ إلٍ :18س

 مخاولٌ وضع إطار عام للمناقسٌ والتذلص من الإجابٌ . .7

 .التذلص من الإجابٌ فقط  .2

 مخاولٌ وضع إطار عام للمناقسٌ فقط . .4

 توجيى إجابٌ المفاوض . .3

 / تقوم ازتراتيجيٌ تعميق العّقٌ القاُمٌ علٍ الوشول لمدى :19س

 أكبر من التنازِت . .7

 أشػر من التعاون . .2

 أكبر من التعاون . .4

 أكبر من المناورات . .3

 / تنقزم المبادئ التً ينبػً أن يتبعوا المفاوض إلٍ : 20س

 قزمين . 2 .7

 أقزام . 3 .2

 أقزام . 5 .4

 أقزام .  4 .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بنظام العمل فً المفاوضات :21س

 كن علٍ عجلٌ . .7

 كن شادقاً . .2

 كن متكابراً . .4

 كن متشيداً للأذطاء . .3

 

                                                                               ِجبدا اٌزفبٚع :

                                                      ِجبدا رزؼٍك ثبٌّفبٚع ٔفسٗ . -7

                                      ِجبدا رزؼٍك ثبٌسٍٛن اٌزٕظ١ّٟ اٌزفبٚػٟ . -2

                                            ِجبدا رزؼٍك ثٕظبَ اٌؼًّ فٟ اٌّفبٚػبد . -4

 ِجبدا رزؼٍك ثبٌزىز١ىبد اٌزفبٚػ١خ . -3

                                                                                                                            الوفاّظاث :هبادئ تتعلق بٌظام العول في 

  بوع .ادشص ػيى ٍظهشك وسيىمل فً أثْبء جيسبت اىحف -3                   مِ ػضىاً فً فشٌق أي ػضى فؼبه . -2           لا جحشاجغ . -1

                       لا جنِ ػيى ػجية ٍِ أٍشك . -5                  ادشص ػيى أُ جنىُ إجبثحل طذٍذة وثخبطة ٍغ ثذاٌة اىجيسة اىحفبوضٍة . -4

                           أخش ػِ اىىقث اىَذذد .لا جح -8                                                       مِ طبدقبً . -7            لا جحنجش ولا جحفبخش . -6

                                                                            دبوه أُ ٌنىُ أػضبء فشٌقل اىحفبوضً ٍسبوٌبً ىؼذد أػضبء اىفشٌق اَخش . -10.اقحْغ ثبىشأي قجو إقْبع اَخشٌِ ثه ومِ ٍسحؼذا ثشنو جٍذ  -9

                                                                                 ججْت اىحؼقٍذ وإرا ىٌ جسحطٍغ فأثذأ اىَفبوضبت ػيى الأقو ثَيخض ٍفهىً . - 11

                                                                                                                                لا جقغ ثششاك ٍِ ٌفحؼو اىغضت . -13                                                    .                    جْجه إىى ػَيٍة جشجٍت اىَنحت -12

 ْىد الاجفبقٍة اىحً جٌ اىحىطو إىٍهب .جفذض ث -15                      مِ دزساً ٍِ اىشخض اىَذاهِ ولا جفشط فً ٍْخ اىثقة ىيطشف اَخش . -14



σσиℳa 

 / يعنً " يزتزلم الطرف الموزوم دون قيد أو سرط" : 22س

 التزويٌ . .7

 الوزاطٌ . .2

 يم .التخك .4

 التنازل . .3

 / يركز كل تكتيك علٍ نقطٌ معينٌ تخدد توجواتى وهً : 23س

 الموقف المتوقع للذشم . .7

 الذبرات والطاقات . .2

 الموقف الخقيقً للذشم . .4

 المبادرة . .3

 / إذا كان الوقت المتوافر للتفاوض قشيراً َ فتكون النيٌ نخو تبنٍ منوح : 24س

 الفرص البديلٌ . .7

 المزاومٌ . .2

 الجود المسترك . .4

 التملق . .3

 / الرزاُل المزدوجٌ تجعل الإشػاء : 25س

 مرتفعاً . .7

 مميزاً . .2

 شعباً . .4

 زوًّ . .3

 فريق التفاوض الذشم ./ فً ازتراتيجيٌ التستيت ) التفتيت ( يتم رزم زيازٌ ماكرة لتقويٌ وخدة وتكامل 26س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 / من شفات المفاوض الجيد : 27س

 مقاطعٌ المفاوض الذشم عن انفعالى . .7

 اِتزان العاطفً والتوافق النفزً والمنطق والموضوعيٌ . .2

 اِتزان العاطفً والتوافق النفزً . .4

 المنطق والموضوعيٌ . .3

 / يقوم التفاوض اِجتماعً علٍ إقامٌ العّقات بين : 28س

 الدول . .7

 الوزراء . .2

 القارات . .4

 الزمّء فً العمل . .3

 

 

                                       طفبد اٌّفبٚع اٌج١ذ :

الارضاْ اٌؼبؽفٟ ٚاٌزٛافك إٌفسٟ .                                         -7

إٌّطك ٚاٌّٛػٛػ١خ .                                       -2

 اٌضمخ ثبٌٕفس . -4

 اٌخظُ اٌزفبٚع فش٠ك ٚرىبًِ ٚدذح ٌزفز١ذ ِبوشح س١بسخ سسُ ٠زُ(  اٌزفز١ذ)  اٌزشز١ذ اسزشار١ج١خ فٟ اٌزظذ١خ :

. 
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 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالتكتيكات التفاوضيٌ : 29س

 كن البادئ فً العمليٌ التفاوضيٌ . .7

 ِ تقدم تنازِت . .2

 ِ تتزرع فً الرد . .4

 ِ تكن البادئ فً العمليٌ التفاوضيٌ . .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالمفاوض :30س

 كن كما أنت . .7

 كبيرة .وضع أهداف  .2

 عدم وضع أهداف . .4

 التردد . .3

 / تقوم ازتراتيجيٌ التعاون علٍ مبدأ : 31س

 القتال . .7

 الكزب للطرفين . .2

 التنافس . .4

 تجنب الكذب . .3

 / من العوامل التً تزبب التسويش فً اِتشاِت اللفظيٌ : 32س

 الرزاُل المزدوجٌ . .7

 التنازِت الكبرى . .2

 التشفيٌ . .4

 الرزاُل المزدوجٌ والتشفيٌ . .3

 / يتطلب الإعداد للمفاوضات :33س

 ذطوات . 3 .7

 ذطوات . 4 .2

 ذطوات . 5 .4

 ذطوات . 6 .3

 /العمليٌ التفاوضيٌ هً خديثٌ ولم توجد من قبل . 34س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 / الذطوة الثانيٌ فً الإعداد للمفاوضات :35س

 تشنيف القضايا . .7

 تخديد الأزُلٌ . .2

 جمع البيانات وتنظيموا . .4

 البيانات وتنظيم الموقف .مراجعٌ  .3

 

 

                                                       خطٛاد الإػذاد ٌٍّفبٚػبد :

جّغ اٌج١بٔبد .                                                                    -7

رذذ٠ذ الأسئٍخ .                                                                              -2

 ظ١ُ اٌّٛالف .ِشاجؼخ اٌج١بٔبد ٚرٕ -4



σσиℳa 

 ق والموضوعيٌ ./ يندرج تجنب ازتذدام التوديد وازاليب الضػط تخت شفٌ المنط36س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 

 / الموجى هو الذي يتولٍ المناقسٌ .37س

 ذطأ . .7

 شخيد . .2

 

 علٍ ضوء توشيف للجلزات التً زتعقد ./ الإعداد للمفاوضات هو أداة للتنبؤ بمزتقبل التفاوض 38س

 ذطأ . .7

 شخيد . .2

 / يعتمد اذتيار رُيس الفريق التفاوضً علٍ :39س

 قدرتى علٍ اِبتعاد عن التخيز العرقً أو الدينً . .7

 وقدرتى علٍ القيادة .منشبى فً المنظمٌ المعنيٌ  .2

 منشبى فً المنظمٌ المعينٌ فقط . .4

 قدرتى علٍ القيادة فقط . .3

 / يودف التفاوض بين أطراف الشراع إلٍ : 40س

 تخقيق التعاون وتقويٌ أواشر العّقٌ . .7

 ذلق الذّفات . .2

 تقويٌ أواشر العّقٌ فقط . .4

 تخقيق التعاون فقط . .3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ثٕبء ػلالبد ِٓ اٌٛد ٚاٌزفبُ٘ ِغ أؽشاف اٌزفبٚع  -2رجٕت اسزخذاَ اٌزٙذ٠ذ ٚاسب١ٌت اٌؼغؾ.  -7 :٠ٕذسط رذذ طفخ اٌضمخ ثبٌٕفس  

ارجب٘بد دساسخ الإِىب١ٔبد اٌّبد٠خ ٚاٌف١ٕخ ٌذٜ اؽشاف اٌزفبٚع ٚاٌزؼشف ػٍٝ  -4ِٓ خلاي الارظبلاد اٌشخظ١خ غ١ش اٌشس١ّخ .  

رذم١ك لذس ِلائُ ِٓ اٌزٛاصْ ث١ٓ اٌضمخ ٚافزشاع دسٓ ا١ٌٕخ -3اٌؼٕبطش اٌجشش٠خ ٌٍزأوذ ِٓ رٛافش ِزطٍجبد ثٕبء اٌضمخ ٚاٌّظذال١خ .  

ِذبٌٚخ اثشاص اٌشغجخ ٚاٌمذسح ِؼب ٌزفُٙ اٌّشىلاد اٌزٟ رٛاجٗ ػ١ٍّخ  -5ِٓ جٙخ ٚالاخز ثس١بس١خ اٌذ١طخ ٚاٌذزس ِٓ جٙخ أخشٜ . 

اْ ِٓ  -1رجٕت اسزخذاَ اٌزٙذ٠ذ ٚاسب١ٌت اٌؼغؾ .  -1رمذ٠ُ اٌجذائً إٌّطم١خ اٌزٟ رذمك ِظبٌخ وبفخ الاؽشاف .اٌزفبٚع ٚ

 رمذ٠ُ رٕبصلاد ِذسٚسخ ثذْٚ أزظبس ِمبثٍٙب . -1اٌؼٛاًِ اٌزٟ رض٠ً اٌضمخ "اٌىزة" فلاثذ ِٓ رجٕجٗ . 

٘ٛ اٌزٞ ٠مَٛ ثزذ١ًٍ اٌزفبػلاد ٠ٚمَٛ ثبٌّشالجخ ٌؼ١ٍّخ اٌزفبٚع ٌزٛج١ٗ اٌّفبٚػبد  اٌّٛجٗ:

ٌّسبس٘ب اٌظذ١خ . ٚ٘ٛ اٌذٚس الاسبسٟ فٟ اٌؼ١ٍّخ اٌزفبٚػ١خ لأٔٗ ٠مَٛ ثذٚس اٌّشالت ػٍٝ 

                                                                                                                    اٌؼ١ٍّخ .

 ٘ٛ اٌزٞ ٠زٌٛٝ إٌّبلشخ . اٌّزذذس :

                                                                                                  اخز١بس سئ١س اٌفش٠ك اٌزفبٚػٟ :

                                          ِٕضٌخ ِٚىبٔخ ِسب٠ٚخ ٌّٕضٌخ ِٚىبٔخ سئ١س اٌفش٠ك اٌخظُ .                     -7

                                               الاخز١بس دست ِٕظجٗ فٟ إٌّظّخ اٌّؼ١ٕخ .                                    -2

                                                        اٌمذسح ػٍٝ اٌم١بدح .                                                            -4

 بعد المفاوضات.  دسجخ رذًّ اٌّسؤ١ٌٚخ اٌّزشرجخ ػٍٝ ارخبر أٞ لشاس أصٕبء اٌّفبٚػبد ِٚب -3



σσиℳa 

 هـ7341 –هـ7341لعــام نـمــوذج الفشل الدرازً الثانً 

 يمكن التفاوض أثناء وجبات الطعام :/ 1س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 / يقشد بتفاوض ربد / ذزارة َمزاعدة أطراف التفاوض بعضوا البعض :2س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 / المقرر هو الذي يدون مراخل المناقسات والتنازِت المقدمٌ واِتفاقيات التً تم التوشل إليوا :3س

 ذطأ .. 2                                                                                شخيد . .7

 .............. مقارنٌ لمنزلٌ رُيس الفريق الذشم .التفاوضً َيجب أن تكون منزلتى / عند اذتيار رُيس الفريق 4س

 أكبر . .7

 أقل . .2

 متزاويٌ . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / من موام رُيس الفريق التفاوضً مع أعضاء الفريق :5س

 تسجيعوم . .7

 تدعيم العّقات بينوم . .2

 تنميٌ موارات الزلوك المرن لديوم . .4

 كل الذيارات شخيخٌ . .3

 التكتيكً " إمكانيٌ :/ يتيد تكتيك " التراجع 6س

 اِزتسواد بزوابق فً المفاوضات . .7

 إعاقٌ زير المفاوضات . .2

 كزب ثقٌ المفاوض الذشم . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / تعنً الثقٌ بالنفس : 7س

 تجنب ازتذدام التوديد وازاليب الضػط . .7

 ازتذدام التوديد وأزاليب الضػط . .2

 تخويل اتجاه الخوار . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يعنً المنطق والموضوعيٌ :8س

 التأكد من الواقعيٌ فً تخديد الأهداف . .7

 مقاطعٌ الطرف الأذر عند انفعالى . .2

 ازتذدام التوديد وأزاليب الضػط . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

٠ذذس ػٕذ ػذَ ٚجٛد رٛاصْ فٟ اٌمٜٛ ث١ٓ اؽشاف اٌزفبٚع ٠زجٕٝ وً ؽشف اسزشار١ج١بد رمَٛ  رفبٚع سثخ / خسبسح :

 ػٍٝ أٙبن ٚاسزٕضاف لٜٛ ٚاِىبٔبد اٌطشف الاخش ٚادىبَ  اٌس١طشح ػ١ٍٗ ... ٠سّٝ رفبٚع  اٌىست ٌطشف ٚادذ.



σσиℳa 

 / من شفات المفاوض الجيد :9س

 المنطق والموضوعيٌ . .7

 اِتزان العاطفً والتوافق النفزً . .2

 اِتزان العاطفً والتوافق النفزً .المنطق والموضوعيٌ وكذلك  .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يمكن تكتيك "تقليص اِذتّفات " من : 10س

 تخويل اتجاه الخوار . .7

 منع تركيز اِهتمام علٍ نقطٌ واخدة . .2

 تخويل اتجاه الخوار ومنع تركيز اِهتمام علٍ نقطٌ واخدة . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 /من ازاليب إطالٌ وقت المفاوضات :11س

 اقتراح بداُل تتطلب وقتاً للتخليل . .7

 اِزتسواد بزوابق فً المفاوضات . .2

 الثبات فً زلوك المفاوض . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يودف تكتيك التخكم بجدول الأعمال إلٍ : 12س

 التخكم فً لوجٌ المفاوضات . .7

 إثارة الذّفات بين أعضاء الفريق الذشم . .2

 جمع البيانات وتنظيموا . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / عندما ينتخل أخد أعضاء الفريق المفاوض موقف الذشم َ يزمٍ هذا تكتيك :13س

 اِلتزام المزبق . .7

 القبول الواضد . .2

 التفتيت . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 تكتيك :" نقيض / يعتبر تكتيك "الإكراه14س

 التملق . .7

 اِبتزاز . .2

 تقديم العرض الأول . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 من تكتيكات الضػط :/ 15س

 التملق . .7

 الإكراه . .2

 اِبتزاز. .4

 كل الذيارات شخيخٌ . .3

 

ػٕذِب ٠شؼش وً ؽشف ثأْ ِٛلف  رم١ٍض الاخزلافبد :

 اٌطشف ا٢خش ٠ظجخ ِؼمٛلا إرا ِب رُ رم١ٍض الاخزلافبد .

                                                                             اسب١ٌت رط٠ًٛ ٚلذ اٌّفبٚػبد :

                                                                ىشنيٍبت اىحً لا قٍَة ىهب .   اىحشمٍز ػيى ا* 

 .                                                                     يت وثبئق اضبفٍةاظهبس جذفظبت جحط *

                                                                   اقحشاح ثذائو جحطيت وقث أمجش ىيحذيٍو .       *

 اىَجبىغة فً الاسحؼبّة ثَخحظٍِ فً ٍٍذاُ ٍؼٍِ . *

: ينتحل أحد أعضاء الفريق موقف الخصم , ويقترح على شريكة وجوب  تكتيك التضاد بين الشركاء

 تقديم بعض التنازلات . 

: يجب على المفاوض أن يدرس جدول  تكتيك التحكم بجدول الأعمال

 الاعمال بعناية الذي يقترحه الخصم .



σσиℳa 

 / تبدأ عمليٌ الإعداد للمفاوضات بـ :16س

 تخديد الأزُلٌ . .7

 مراجعٌ البيانات وتنظيم الموقف . .2

 جمع البيانات وتنظيموا . .4

 يوجد ذيار شخيد .ِ  .3

 / تزتذدم تكتيكات التفاوض فً : 17س

 خاِت مخددة . .7

 وضع اِتجاهات الرُيزيٌ . .2

 وضع ازتراتيجيات التفاوض . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / تزتذدم ازتراتيجيٌ التفتيت :18س

 للتسدد فً القضايا الرُيزيٌ الوامٌ . .7

 لتقديم تنازِت فً القضايا الفرعيٌ . .2

 القضايا الرُيزيٌ الوامٌ وكذلك تقديم تنازِت فً القضايا الفرعيٌ .للتسديد فً  .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / تعتبر ازتراتيجيٌ "التستيت" ازتراتيجيٌ :19س

 ماكرة . .7

 غير قانونيٌ . .2

 ذزارة . –ربد  .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / تعنً ازتراتيجيٌ "الإنواك "ازتنزاف :20س

 اِموال . .7

 الوقت . .2

 الأموال والوقت . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / قد يشل الأمر فً ازتذدام ازتراتيجيٌ التكامل إلٍ ان يشبد اطراف التفاوض :21س

 سذشاً واخداً . .7

 . أعداه .2

 متباعدين . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 تشلد طريقٌ المقايضٌ للنقاط :/ 22س

 كبيرة الأهميٌ . .7

 قليلٌ الأهميٌ . .2

 الجديدة . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 

                                                                              اسزشار١ج١خ )الإٔٙبن ( :

اسزٕضاف ٚلذ اٌطشف ا٢خش .                                                                      -7

اسزٕضاف جٙذ اٌطشف ا٢خش إٌٝ أشذ دسجخ ِّىٕخ .                                  -2

 اسزٕضاف أِٛاي اٌطشف الاخش . -4



σσиℳa 

 / توجى الأزُلٌ اِزتفزازيٌ : 23س

 . للتذلص من الإجابٌ .7

 لّزتطّع . .2

 للتذلص من اِجابٌ وكذلك اِزتطّع . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يرتكز نجاح عمليٌ التفاوض علٍ : 24س

 اِبداع الذهنً . .7

 عدم التخضير . .2

 الزلوك الثابت . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يتقدم المفاوض " المتدثر بثياب المعقوليٌ" بطلبات :25س

 مزتخيلٌ . .7

 عاديٌ . .2

 التنفيذ .زولٌ  .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يعنً تخديد مزتويات الطموح : اِهتمام بـ :26س

 الخد الأدنٍ لطموح الذشم . .7

 الخد الأعلٍ لطموح الذشم . .2

 الخد الأدنٍ والخد الأعلٍ لطموح الذشم . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يودف التفاوض بازتذدام اِزتجواب الٍ :27س

 .اِزتوزاء بمقترخات الذشم  .7

 اكتساف موقف الذشم . .2

 إخداث ذّف ونزاع بين اعضاء فريق الذشم . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يزتدعً خل الشراع بذل جوود من قبل :28س

 كل المفاوضين . .7

 أخد المفاوضين فقط . .2

 المخكم. .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يجب أن يكون للمفاوض القدرة علٍ :29س

 اِلتزام بالقضايا الجانبيٌ . .7

 العمل فً ظل الضػوط . .2

 الرفع من تعقيدات المفاوضات . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 

ٟ٘ اٌزٟ لذ رسزٙذف إظٙبس الاخزلاف ث١ٓ آساء  : الاسزفضاص٠خ الأسئٍخ 

 فش٠ك اٌطشف ا٢خش أٚ إشؼبٌٗ أٚ اسزشبسرٗ .



σσиℳa 

 / ينبػً أن تتذذ مساركٌ أسذاص اذرين مع الفريق التفاوضً فً المفاوضات شفٌ :30س

 المزتسارين . .7

 الأعضاء التنفيذيين . .2

 المخكمين . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 المفاوض الفرد بزبب : / يقع اللجوء الٍ الفريق التفاوضً بدًِ من31س

 انذفاض تعقيدات المفاوضات . .7

 قلٌ الأدوار فً المفاوضات . .2

 ازدياد تعقيدات المفاوضات . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / لضمان نجاح العمليٌ التفاوضيٌ َ يجب أن تبدأ المفاوضات بـ :32س

 تقليص اِذتّفات الشػرى . .7

 اِذتّفات الكبرى . .2

 الأرضيٌ المستركٌ . .4

 يوجد ذيار شخيد .ِ  .3

 / إذا تمتع أطراف التفاوض بقوة متزاويٌ تقريباً َفتكون النيٌ نخو تبنً منوح : 33س

 المزاومٌ . .7

 الجود المسترك . .2

 التستيت . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بنظام العمل فً المفاوضات :34س

 كثرة الشياح . .7

 كثرة الضجيح . .2

 كثرة الضخك . .4

 يوجد ذيار شخيد . ِ .3

 : ًفاوضبالزلوك الت / من مبادئ التفاوض التً تتعلق35س

 التردد . .7

 عدم تفوم أخازيس الطرف اِذر . .2

 تفوم أخازيس الطرف اِذر . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالمفاوض : 36س

 عدم التردد . .7

 اِنفعال المذطط . .2

 التردد . .4

 شخيد .ِ يوجد ذيار  .3

 



σσиℳa 

 / تخيط بعمليٌ التفاوض :37س

 المخفزات . .7

 القيود . .2

 المخفزات والقيود . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / تبدأ العمليٌ التفاوضيٌ بـ: 38س

 تسذيص القضيٌ التفاوضيٌ . .7

 متابعٌ تنفيذ اِنفاق . .2

 التوشل إلٍ اتفاق . .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / التفاوض هو موقف :39س

 ثابت . .7

 خركً . .2

 قانونً .غير  .4

 ِ يوجد ذيار شخيد . .3

 / يعنً بتنازل كل طرف عن سًء ِ يريد التنازل عنى : 40س

 الوزاطٌ . .7

 التنازل . .2

 التخكيم . .4

 التزويٌ . .3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



σσиℳa 

 ٘ـ7341 –٘ـ 7341ٔـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ الأٚي ٌؼــبَ   

 يودف التفاوض الٍ توسجع شقٌ الذّف بجن المتفاوضجن . /1س

 صخجد . .1

 ذطأ . .2

 / يقع كشف تكتجك الشروط المذبأة بطرح أسُلٌ كثجرة .2س

 صخجد . .1

 ذطأ . .2

 / تودف أسُلٌ "نعم او ِ " الٍ الخصول علٍ إجابٌ قاطعٌ .3س

 صخجد . .1

 ذطأ . .2

 / يعانً الوكجل كثجراً من فقدان ماء الوجى عندما يقدم بعض التنازِت .4س

 صخجد . .1

  ذطأ . .2

 / لجس لصفات المفاوض الشذصجٌ أي تأثجر فً اذتجار المنوح التفاوضً .5س

 صخجد . .1

 ذطأ . .2

 التفاوض هو موقف :/ 6س

 خركً . .1

 ثابت . .2

3. 1  +2  . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 الخل الوسط تنازل أطراف الصراع عن بعض أهدافوم :/ يعنً 7س

 الكبرى . .1

 الصػرى . .2

3. 1  +2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / تبدأ كل عملجٌ تفاوضجٌ بـ : 8س

 اتفاق . .1

 تنفجذ اِتفاق . .2

 موقف تفاوضً . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / ارتكاز الأسلوب التفاوضً فً اِسّم علٍ : 9س

 الترهجب . .1

 اِقناع . .2

 التوديد . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 

 

 .شمخ اٌخلاف ث١ٓ اٌّزفبٚػ١ٓ رؼ١١ك٠ٙذف اٌزفبٚع اٌٝ 

. 

اٌطشف الاخش رمذ٠ُ رٕبصلاد إػبف١خ ١ٌسذ دم١م١خ ِمبثً أْ ٠ذذس اٌخظُ رغ١١شاً  دفع ِبء اٌٛجٗ

 فٟ ِٛلفٗ .



σσиℳa 

 التسويٌ علٍ عملجٌ :/ تعتمد 10س

 أنا أفوز . .1

 ِ أخد يفوز . .2

 هو يفوز .  .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / يقوم الوسجط فً العملجٌ التفاوضجٌ بـ :11س

 اتذاذ قرار الخل للصراع . .1

 مقترخات لأطراف التفاوض .تقديم  .2

3. 1  +2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 جرات فً : / قد تتضمن العملجٌ التفاوضجٌ تػج12س

 الأهداف المرسومٌ . .1

 اِستراتجججات المتبعٌ . .2

3. 1  +2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / أصعب أشكال الصراع هو صراع :13س

 الموارد . .1

 الوساُل . .2

 القجم . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 مجاِت التفاوض بسبب :/ تعددت 14س

 تشابك المصالد . .1

 تعدد المصالد . .2

3. 1  +2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالمفاوض : 15س

 التردد . .1

 اِنفعال المذطط . .2

 الودوء وضبط الأعصاب . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 من مبادئ التفاوض المتعلق بالسلوك التفاوضً :/ 16س

 عدم اخترام الوويٌ الشذصجٌ .  .1

 اخترام الوويٌ الشذصجٌ . .2

 التكلم قبل التفكجر  . .3

 ِ شًء مما ذكر .  .4

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بنظام العمل فً المفاوضات :17س

 ِ تتسرع .  .1

 ِ تتكبر . .2

3. 1  +2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 



σσиℳa 

 بالتكتجكات التفاوضجٌ : /من مبادئ التفاوض التً تتعلق 18س

 كن البادئ فً العملجٌ التفاوضجٌ .  .1

 التسرع فً الرد .  .2

 ِ تكن البادئ فً العملجٌ التفاوضجٌ .  .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 َ فتكون النجٌ نخو تبنً منوح :  /عندما تكون العّقٌ من أطراف التفاوض مستقل19ٌس

 اِستقّلجٌ . .1

  المساومٌ . .2

 الجود المشترك . .3

 شًء مما ذكر .ِ  .4

 يتبنً منوح : فعلجٌ َ فوو / اذا لم يمتلك اخد اطراف التفاوض قوة 20س

 التذفً .   .1

 المساومٌ . .2

 الجود المشترك . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 /يركز المفاوض الماهر فً بدايٌ المفاوضات علٍ النقاط :21س

 الذّفجٌ .  .1

 المشتركٌ . .2

3.  1+2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / من موام الفريق التفاوضً : 22س

 تعريف القضجٌ التفاوضجٌ . . .1

 . ديلٌوضع الخلول الب .2

 تخديد الودف . .3

 جمجع ما ذكر . .4

 / قد تختاج بعض المفاوضات الٍ : 23س

 تكوين لجان عمل لموضوعات متذصصٌ . .1

 عقد مفاوضات فرعجٌ . .2

3. 1 +2  . 

 ِ شًء مما ذكر .  .4

 / عند اذتجار المفاوض يجب ان يكون لى دافعجٌ : 24س

 قوة . .1

 انتماء . .2

 انجاز . .3

 جمجع ما ذكر . .4

 / يتمجز الصراع غجر التكاملً بالأهداف :25س

 المتباعدة . .1

 المتقاربٌ . .2

 الذفجٌ . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 



σσиℳa 

 / يمارس اسلوب المفاوض المستجوب :26س

 التفاوضجٌ .قبل أن تبدأ الجلسٌ  .1

 التفاوضجٌ .اثناء الجلسٌ  .2

3. 1  +2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / ينتح "ذطأ الفوم " عند عدم معرفٌ المفاوض اِذتّفات الأساسجٌ بجنى وبجن :27س

 المفاوض الذصم . .1

 أخد اعضاء فريقى التفاوضً . .2

 جمجع اعضاء فريقٌ التفاوضً . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 من أهداف الإعداد للمفاوضات :/ 28س

 تخلجل القضايا . .1

 تجزٌُ القضايا . .2

 التعرف علٍ خاجات الذصم . .3

 جمجع ما ذكر . .4

 / تبدأ عملجٌ الإعداد للمفاوضات بـ :29س

 تخديد الأسُلٌ . .1

 مراجعٌ البجانات وتنظجم المواقف . .2

 جمع البجانات وتنظجموا . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / من أسباب التوتر فً الجلسات التفاوضجٌ :30س

 المفاوض . .1

 المفاوض الذصم . .2

 البجٌُ الداذلجٌ . .3

 جمجع ما ذكر . .4

 / تعنً الثقٌ بالنفس :31س

 .تجنب الكذب  .1

 تجنب استذدام التوديد وأسالجب الضػط . .2

3. 1  +2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 الصمت أمام :يستعمل المفاوض / 32س

 هجوم غجر مبرر . .1

 اِقتراخات غجر المعقولٌ . .2

3. 1+2 . 

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / يستذدم المفاوض تكتجك تقصجر وقت المفاوضات تخمل المفاوض الذصم علٍ : 33س

 اِجابٌ عن السؤال بسؤال .  .1

 اِستشواد بسوابق فً المفاوضات . .2

 تقديم التنازِت . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 

                                                    أسجبة اىحىجش :

اىَفبوع ّفسه .                           -2اىجٍئة اىذاخيٍة .  -1

 اىطشف اَخش . -4اىؼَيٍة اىحفبوضٍة .  -3
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 / يعنً تكتجك السؤال المضاد :34س

 اِجابٌ عن السؤال بسؤال . .1

 اِجابٌ عن السؤال بجواب ناقص . .2

 اِجابٌ عن السؤال بجواب مقنع . .3

 ِ شًء مما ذكر .  .4

 / يعتمد تكتجك السلوك اِعتباطً ) او الّمنطقً ( علٍ المناقشٌ : 35س

 المنطقجٌ . .1

 غجر المقنعٌ . .2

 المقنعٌ . .3

 ِ شًء مما ذكر .  .4

 / تقوم استراتجججٌ التدرج علٍ مبدأ : 36س

 التخرك ذطوة ذطوة .  .1

 الذبطٌ القاضجٌ . .2

 اِنجاز مرة واخدة . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / تقوم استراتجججٌ المواجوٌ علٍ المبدأ : 37س

 الإصػاء . .1

 لكل الأطراف .الكسب  .2

 التنافس . .3

 ِ شًء مما ذكر .  .4

 / تودف استراتجججٌ ادعاء العجز إلٍ :38س

 تقديم تنازِت . .1

 عدم تقديم تنازِت . .2

 . التشديد فً القضايا الرُجسجٌ الوامٌ .3

 ِ شًء مما ذكر .   .4

 / فً استراتجججٌ اخكام السجطرة َيخرص المفاوض علٍ إبقاء المفاوض الذصم فً مركز : 39س

 المسجطر . .1

 المدافع . .2

 المواجم . .3

 ِ شًء مما ذكر . .4

 / من استراتجججات التفاوض "المصالد المشتركٌ " وهً : 40س

 استراتجججٌ التكامل .  .1

 استراتجججٌ تعمجق العّقٌ القاُمٌ . .2

3. 1 +2  . 

 ِ شًء مما ذكر .  .4

 

 

 

 

                                                                   اسزشار١ج١بد اٌزفبٚع "اٌّظبٌخ اٌّشزشوخ " :
                                            استراتيجية تطوير امتؼاون الحالي .  -ب                    استراتيجية امتكامل .  -أ  

لى مجالات جديدة . -د استراتيجية تؼميق امؼلاكات املائمة . -ج  استراتيجية توس يع هطاق امتؼاون بمدة ا 

  لا ٠ٛجذ سثخ ٌٍطشف١ٓ .اسزشار١ج١خ اٌّٛاجٙخ : 

 اٌخظُ اٌّفبٚع إثمبء ػٍٝ اٌّفبٚع ٠ذشص, اٌس١طشح ادىبَ اسزشار١ج١خ فٟ

 ٌزظجخ دشوزٗ ِذذٚدح فٟ ٔطبق ِؼ١ٓ لا ٠ّىٓ اٌخشٚط ػٕٗ . ِشوض اٌزبثغ فٟ
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 ٘ـ7341 –٘ـ 7341ٔـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ الاٚي ٌؼــبَ   

 ارتبطت العمليٌ التفاوضيٌ بوجود ادام عليى الزّم َوهً مزتمرة بازتمرار العمليٌ التنازليٌ ./ 1س

 . ذطأ .2                                                           شخيد . .7

 / تكتيكات التفاوض هً الإطار العام الذي يخكم الزلوك التفاوضً ويوجوى ويخدد اتجاهاتى الرُيزيٌ .2س

 شخيد . .7

 ذطأ .  .2

 لخل المسكّت . / يعتبر منوح المزاومٌ أزول من منوح الجود المسترك3س

 . ذطأ .2                                                  شخيد . .7

 / تعنً المزاومٌ : تبادل المقترخات بسأن سروط اِتفاق خول مزاُل معينٌ أو خول سروط اِتفاق فً مزألٌ ما .4س

 شخيد . .7

 ذطأ .  .2

 / عند وجود خاجٌ لمساركٌ أسذاص اذرين فً المفاوضات َ فينبػً أن تتذذ مساركتوم شفٌ الأعضاء التنفيذيين .5س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 / يعتبر التفاوض : 6س

 البعض لتػيير واقع قاُم وتعويضى بواقع جديد .وزيلٌ  .7

 أخد المداذل الإنزانيٌ التً يزتذدموا لإيجاد عالم أكثر أمناً . .2

4. 7  +2  . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تبرز الخاجٌ للتفاوض : 7س

 لتخقيق بعض الأهداف والمشالد المستركٌ للأطراف . .7

 للوشول الٍ اتفاق منازب يرضً أخد أطراف التفاوض . .2

4. 7 +2  . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / يقوم التفاوض الدبلومازً بين : 8س

 الدول . .7

 الأقارب . .2

 الزلطٌ الخاكمٌ والأجوزة التنفيذيٌ . .4

 جميع ما ذكر .  .3

 

 

 

ٟ٘ الإؽبس اٌؼبَ اٌزٞ ٠ذىُ اٌسٍٛن اٌزفبٚػٟ  اسزشار١ج١بد اٌزفبٚع :

 ٠ٚٛجٙٗ ٠ٚذذد ارجب٘برٗ اٌشئ١س١خ .

 .لا الاععاء التٌفيزييي  صفت الوستشاسييعٌذ ّجْد حاجت لوشاسكت أشخاص اخشيي في الوفاّظاث , فيٌبغي أى تتخز هشاسكتِن 
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 / يعنً الخل الوزط تنازل كل من الطرفين عن : 9س

 بعض اهدافوم الشػرى . .7

 بعض اهدافوم الكبرى . .2
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 ِ سًء مما ذكر . .3

 / فً تفاوض ربد / ربد َ يلجأ اِطراف التً تبنً ازتراتيجيات تقوم علٍ : 10س

 اخكام الزيطرة علٍ الطرف الآذر . .7

 تعميق العّقٌ القاُمٌ . .2

4. 7  +2 . 

 ء مما ذكر .ِ سً .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالمفاوض نفزى : 11س

 ِ تفاوض اِسذاص الذين يملكون الزلطٌ . .7

 ركز علٍ اِهداف قشيرة المدى . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 

 من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالزلوك التفاوضً :/ 12س

 ِ تخرج الأسذاص الأذرين إذا ما اذطُوا .  .7

 فظاً كريواً . ِ تكن .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالتكتيكات التفاوضيٌ :13س

 أجل مناقسٌ القضايا الفرعيٌ . .7

 أجل مناقسٌ القضايا الأزازيٌ . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / الموجى فً الفريق التفاوضً هو الذي :14س

 يقوم بتخليل التفاعّت . .7

 المناقسات .يدون مراخل  .2

 يتولٍ المناقسٌ . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / فً المفاوضات كبيرة الأهميٌ َ يتوقع أن : 15س

 تكون لدى المفاوض ذبرة متميزة فً التفاوض . .7

 يكون المفاوض متوافقاً مع اِعضاء الآذرين فً الفريق . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

     ػغ أ٘ذافبً وج١شح. -2فبٚع الاشخبص اٌز٠ٓ ٠ٍّىْٛ اٌسٍطخ.  -7 : ِجبدا اٌزفبٚع اٌزٟ رزؼٍك ثبٌّفبٚع ٔفسٗ

   لا رشٚط ٌٕفسه ٚسٚط لأفىبسن.-1 وٓ ِزفبئلا.-5وٓ ٘بدئبً ٚاػجؾ اػظبثه. -3٘ذاف لظ١شح اٌّذٜ. لا رشوض ػٍٝ الا-4

          اسزؼذ ٌٍّفبٚػبد ٚرّزغ ثجب٘ض٠خ ػشع سسبٌزه. -1رفُٙ دبجبد اٌطشف الاخش ٚرؼبًِ ِؼٗ ِٓ ِظذس لٛح. -1

                             رؼبًِ ِغ اٌطشف الاخش ثٛطفٗ ؽشفبً ل٠ٛبً ٌٚىٓ ِٓ اٌّّىٓ اٌزغٍت ػ١ٍٗ.-70لا رسزؼجً الاِٛس.  -9

ساع ِجذأ اٌسش٠خ ٚادشص ػٍٝ ػذَ إفشبء ِب ٌذ٠ه دفؼخ ٚادذح ٚوٓ غبِؼبً اٌٝ دسجخ اٌّجٙٛي ٌٍطشف الاخش.  -77

وٓ ِمجٛلا فٟ ؽشح أفىبسن ٚرّزغ -١74بً ٌزمج١ً الالٕبع ثبٌشاٞ اٌزٞ رزجبٖ. لُ ثز١ٙئخ اٌطشف الاخش ٚإػذادٖ ٔفس-72

رشسً  لا -75اخززُ اٌجٍسخ اٌزفبٚػ١خ ثّلادظخ إ٠جبث١خ ثغغ إٌظش ػٓ ٔز١جخ ٘زٖ اٌجٍسخ. -73ثب١ٌمظخ ٚاٌذزس. 

ٌزفُٙ اسزّغ -71ش٠ك. شىً فش٠مبً رفبٚػ١بً ِٕبسجبً ٚرأوذ ِٓ أسجبَ  أػؼبء اٌف -71أدذاً ١ٔبثخ ػٕه د١ش اِىٓ. 

لارٕجٙش ثٕجبح لَٛ ٘زا إٌجبح ارا سثّب ٠ىْٛ رٌه -71ٚلادع سِٛص ِىزت اٌطشف الاخش فزٌه ٠ىست ثظ١شح إػبف١خ. 

لا رزشدد -20ار٘ت اٌٝ جٍسخ اٌّفبٚػبد فٟ ٚلذ ِجىش لاسزطلاع اٌّٛلف ٚرم٠ّٛٗ. -79ٔز١جخ ٌؼٛاًِ خبسج١خ. 

 فبٌزشدد ٠ؼؼف ِٓ ِٛلفه اٌزفبٚػٟ.
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 / يتميز الشراع غير التكاملً بـ : 16س

 المتباعدة أو المذتلفٌ لأطراف التفاوض . الأهداف .7

 أن ما يكزبى أخد الأسذاص يذزره السذص الآذر . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / غالباً ما تؤدي شراعات العّقات إلٍ :17س

 شراعات غير واقعيٌ . .7

 تشعيد الشراعات المدمرة . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تودف الأزُلٌ العامٌ إلٍ :18س

 اِزتطّع ومخاولٌ وضع إطار عام للمناقسٌ . .7

 الخشول علٍ معلومات تفشيليٌ . .2

 توجيى اِجابٌ فً اتجاه معين . .4

 الخشول علٍ إجابٌ قاطعٌ . .3

 / يمارس نمط المفاوض العدوانً : 19س

 قبل بدايٌ الجلزٌ التفاوضيٌ . .7

 اثناء الجلزٌ التفاوضيٌ . .2

 عند نوايٌ الجلزٌ التفاوضيٌ . .4

 ذكر .ِ سًء مما  .3

 / يودف المفاوض المزتجوب إلٍ :20س

 اكتساف موقف الذشم . .7

 ازعاج المفاوض الذشم . .2

 كزب شداقٌ الذشم . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / من أهداف الإعداد للمفاوضات : 21س

 إعداد جدول الأعمال . .7

 تخديد مزتويات الطموح . .2

 وضع الأهداف . .4

 جميع ما ذكر . .3

 / ترتيب ذطوات الإعداد للمفاوضات كاِتً : 22س

 اوًِ جمع البيانات وتنظيموا َثانياً تخديد الأزُلٌ َوثالثاً مراجعٌ البيانات وتنظيم الموقف . .7

 اوًِ تخديد الأزُلٌ َثانياً جمع البيانات وتنظيموا َ ثالثاً مراجعٌ البيانات وتنظيم الموقف . .2

 الموقف َثانياً جمع البيانات وتنظيموا َ وثالثاً تخديد الأزُلٌ .اوًِ مراجعٌ البيانات وتنظيم  .4

 اوًِ جمع البيانات وتنظيموا َ ثانياً مراجعٌ البيانات وتنظيم الموقف َ وثالثاً تخديد الأزُلٌ . .3

 

                                                                                                                                 أ٘ذاف الإػذاد ٌٍّفبٚػبد :

                       اٌزؼشف ػٍٝ دبجبد اٌخظُ.                       -3رظ١ٕف اٌمؼب٠ب .             -4رجضئخ اٌمؼب٠ب .         -2رذ١ًٍ اٌمؼب٠ب .      -7

                       ٚػغ الا٘ذاف .      -1رذذ٠ذ اٌؼلالخ اٌّشغٛة ف١ٙب .                -1رذذ٠ذ ِسز٠ٛبد اٌطّٛح .             -5

اٌّسزّؼْٛ .                  -77اسزخذاَ اٌٛولاء .                   -70الاػذاد اٌّبدٞ .           -9       اػذاد جذٚي الاػّبي .    -1

                                                                                                                         اٌزخط١ؾ اٌزىز١ىٟ . - 72

ت الافززبح ٠ز١خ ٌٍّفبٚع إِىب١ٔخ رغ١١ش ِسزٜٛ ؽّٛح اٌخظُ وّب ٠ز١خ ٌٍخظُ رج١بْ ِٛلفٗ ٚرذذ٠ذ ِسزٜٛ ؽٍ -74

                                   لبئّخ اٌزٕبصلاد .                                                                                   -73                                                  ؽّٛدٗ.  

 خطؾ ٌجؼً اٌخظُ ٠شؼش ثبلاسر١بح .   -71                       اٌزخط١ؾ ٌىسش اٌذٛاجض اٚ اٌخشٚط ِٓ اٌّأصق .-75
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 / تقوم ازتراتيجيٌ " تطوير التعاون الخالً " علٍ : 23س

 اِنزخاب الظاهري . .7

 الكر والفر . .2
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 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تقوم " ازتراتيجيٌ التكامل " علٍ : 24س

 التقييد . .7

 ادعاء العجز . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تقوم ازتراتيجيٌ " التستيت او التفتيت " علٍ :25س

 فريق التفاوض . تقويٌ وخدة وتكامل .7

 ادعاء العجز . .2

 الكر والفر . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تكتيكات اذذ زمام المبادرة واِختفاظ بوا هً تكتيكات : 26س

 دفاعيٌ . .7

 هجوميٌ . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / يعتبر تكتيك "اِبتزاز " نقيض تكتيك :27س

 التملق . .7

 الإكراه . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / عندما ينتخل أخد اِعضاء الفريق المفاوض موقف الذشم َ يزمٍ هذا تكتيك :28س

 سد ذيل الخيوان . .7

 التضاد بين السركاء . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 تكتيك الزلوك اِعتباطً )أو الّمنطقً ( علٍ المناقسٌ :/ يعتمد 29س

 المنطقيٌ . .7

 غير المقنعٌ . .2

 المقنعٌ . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 

                                                                                                         تكتيك العغػ يتعوي هٌاقشاث الخصن ّالتشكيض على ًقاغ الععف :

يستخذم الوفْض ُزا السلاح ظذ خصوا صغيش السي ظعيف الخبشة ّرلك حيي يطشح ُزا الخصن سأياً يكْى في  التولق / -1

                                                                                                                                                                                 هصلحت الوفاّض .

                                                 ُْ ًقيط التولق ّيوكي استخذاهَ ظذ ععْ صغيش في الفشيق .                                          الاكشاٍ / -2

التي يضعن أًِا قائوت بيٌَ الشخصيت  لاقتيوكي استخذاهَ ظذ سئيس الفشيق ًفسَ ّيِذف عادة الاستفادة هي الع الابتضاص / -3

                                    َ سيسبب لٌفسَ الاصعاج . العام التي يعول فيِا سئيس الفشيق ّرلك بِذف تِذيذ الاخيش لأً الوذيشّبيي سئيس الفشيق أّ بيٌَ ّبيي 

علىذالوصولذإلىذتحؼوقذمجموعةذمنذالأهدافذالعلواذذ"ذالحاليذالتعاونذتطوور"ذذاستراتوجوةذتؼوم

 . علىذتطوورذالمصلحةذالمشتركةذبينذطرفيذالتػاوضذوتوثوقذأوجهذالتعاونذبونهماذالتيذتعمل

ػٍٝ فذض ٚرشخ١ض ٚرذذ٠ذ أُ٘ ٔمبؽ اٌؼؼف  " اٌزفز١ذ اٚ اٌزشز١ذ"  اسزشار١ج١خ رمَٛ

 ٚاٌمٛح فٟ ؽشق اٌزفبٚع .

ًّ للآذر فً كل سًء  : ازتراتيجيٌ التكامل هً تطوير العّقٌ بين طرفً التفاوض إلٍ درجٌ ان يشبد كل منوما مكم

بل قد يشل الأمر إلٍ أنوما يشبخان سذشاً واخداً مندمح المشالد والفواُد والكيان القانونً أخيانا وذلك بودف تعظيم 

 اِزتفادة من الفرص المتاخٌ أمام كل منوم . 



σσиℳa 

 /من شفات المفاوض الجيد :30س

 المنطق والموضوعيٌ . .7

 اِتزان العاطفً والتوافق النفزً . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 اِتزان العاطفً والتوافق النفزً يعنً : / 31س

 تجنب مقاطعٌ الطرف اِذر عند انفعالى . .7

 تجنب ازتذدام التوديد وازاليب الضػط . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / المنطق والموضوعيٌ يعنً : 32س

 التأكد من الواقعيٌ فً تخديد الأهداف . .7

 مقاطعٌ الطرف الأذر عند انفعالى . .2

4. 7+2 . 

 مما ذكر .ِ سًء  .3

 / الثقٌ بالنفس تعنً : 33س

 تجنب الكذب . .7

 تجنب ازتذدام التوديد وأزاليب الضػط . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / يقشد بتكتيك " إعادة شياغٌ الوجوم " : 34س

 هجوم علٍ هجوم . .7

 دفاع علٍ هجوم . .2

4. 7 +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تزتذدم تكتيكات التفاوض فً : 35س

 خاِت متعددة . .7

 وضع اِتجاهات الرُيزيٌ . .2

4. 7 +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تخديد مزتويات الطموح يعنً اِهتمام بـ :36س

 الخد اِعلٍ لطموح الذشم . .7

 الخد اِدنٍ لطموح الذشم . .2

4. 7 +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 



σσиℳa 

 / يقوم المفاوض الذي يلجأ الٍ ازلوب "فرق تزد " : 37س

 الذشم .خداث ذّف ونزاع بين أعضاء فريق أ .7

 بالزذريٌ بمقترخات الذشم . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 لفظيٌ :/ من العوامل التً تزبب التسويش فً اِتشاِت ال38س

 التشفيٌ . .7

 الرزاُل المزدوجٌ . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / ترتبط شراعات القيم بـ : 39س

 المعتقدات . .7

 المشالد . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / يعتمد اذتيار رُيس الفريق التفاوضً علٍ : 40س

 قدرتى علٍ القيادة . .7

 منشبى فً المنظمٌ المعنيٌ . .2

4. 7 +2 . 

 ِ سًء مما ذكر .  .3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



σσиℳa 

  ٘ـ7341 –٘ـ 7341ٔـّــٛرط اٌفظً اٌذساسٟ اٌضبٟٔ ٌؼــبَ  

 فً تكتيك " الطيب / الردي " : يتبنٍ أخد أعضاء الفريق موقف السذص الطيب ويتبنٍ أخدهم الآذر موقف السذص الردي. / 1س

 . ذطأ .2                                                              شخيد . .7

 / يعنً تكتيك اِلتزام المزبق عدم التزام المفاوض بقرارات مجلس إدارتى .2س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 / يندرج اِلتزام بالموضوعيٌ فً درازٌ الأخداث والوقاُع وتخليلوا تخت شفٌ الثقٌ بالنفس .3س

 شخيد . .7

 ذطأ .  .2

 

 الآذر ./ يودف أزلوب المفاوض العدوانً إلٍ إزعاج الطرف 4س

 شخيد . .7

 ذطأ .  .2

 / قد تختاج بعض المفاوضات إلٍ عقد مفاوضات فرعيٌ أو تكون لجان عمل لموضوعات متذششٌ .5س

 شخيد . .7

 ذطأ . .2

 / يعكس التفاوض عّقٌ : 6س

 اذتياريٌ . .7

 إجباريٌ . .2

4. 7 +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / التفاوض هو موقف : 7س

 ثابت . .7

 خركً . .2

4. 7 +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تبدأ كل عمليٌ تفاوضيٌ بـ : 8س

 موقف تفاوضً . .7

 اتفاق . .2

 تنفيذ اِتفاق . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 

 

 :اٌّفبٚع ٠ش١ش ػٍٝ ػشٚسح الاٌزضاَ ثمشاساد إداسرٗ . الاٌزضاَ اٌّسجك

                                                                                                                                                رذذ طفخ الارضاْ اٌؼبؽفٟ ٚاٌزٛافك إٌفسٟ: ٠ٕذسط

    شف ا٢خش .رجٕت اٌٛلٛع فٟ ِذبٚلاد الاسزفضاص ٚالاصبسح ِٓ اٌط -2الاٌزضاَ ثبٌّٛػٛػ١خ فٟ داسسخ الأدذاس ٚاٌٛلبئغ ٚرذ١ٍٍٙب .   -7

رأوذ ِٓ ادسان  -3رأوذ ِٓ الزٕبع اٌّفبٚع ثأْ دبلاد اٌغؼت ٚالأفؼبلاد غ١ش اٌّذسٚسخ ٠زشرت ػ١ٍٙب رٛرش فٟ جٛ اٌزفبٚع .  -4

اٌّفبٚع ثأْ ػذَ رذىّٗ فٟ أػظبثٗ ٚغؼجخ غ١ش اٌّذسٛة ٠جؼٍٗ فٟ ِٛلف ٔفسٟ ٠ّىٓ اٌطشف الاخش ِٓ اسزغلاي أٞ فشطخ 

 رجٕت ِمبؽؼخ اٌطشف الاخش ػٕذ أفؼبٌٗ ٚاٌزضاَ اٌٙذٚء ٚوزٌه رجٕت إٌظش إ١ٌٗ ثبسزغشاة أٚ اصدساء . -٠5خ .ٌٍذظٛي ػٍٝ ِؼٍّبد سش



σσиℳa 

 / يعتبر التفاوض أداة :9س

 لخل الشراع بين أطراف التفاوض . .7

 للتفاعل بين أطراف التفاوض . .2

 للخوار بين أطراف التفاوض . .4

 جميع ما ذكر . .3

 / يقوم الوزيط فً العمليٌ التفاوضيٌ بـ : 10س

 اتذاذ قرار الخل للشراع . .7

 تقديم مقترخات . .2

4. 7  +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تنتوً العمليٌ التفاوضيٌ بـ : 11س

 التوشل إلٍ اتفاق . .7

 تسذيص القضيٌ التفاوضيٌ . .2

 متابعٌ تنفيذ اِتفاق . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 ربد ( علٍ مبدأ :  –/ يقوم التفاوض )ربد 12س

 الزريٌ . .7

 التوديد . .2

 الكزب لطرف واخد . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تنقزم مبادئ المفاوض إلٍ : 13س

 أقزام . 3 .7

 أقزام . 4 .2

 أقزام . 5 .4

 أقزام . 6 .3

 / من النشاُد للمفاوضين أن يكونوا : 14س

 متسددين . .7

 اقتشاديين فً الكلمات . .2

4. 7 +2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالزلوك التفاوضً هو :/ 15س

 عدم اِزراف فً الضػط علٍ الطرف الآذر . .7

 التفاؤل . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 

)اٌزؼبْٚ ( ٠ٚسّٝ  اٌّظٍذخ اٌّشزشوخ ِجذأ ػٍٝ(  سثخ – سثخ) اٌزفبٚع ٠مَٛ

 رفبٚع اٌىست ٌٍج١ّغ .



σσиℳa 

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بنظام العمل فً المفاوضات هو : 16س

 ِ تتزرع . .7

 تتراجع .ِ  .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / من مبادئ التفاوض التً تتعلق بالتكتيكات التفاوضيٌ :17س

 البدء بالقضايا الأزازيٌ . .7

 تجنب الجلزات التفاوضيٌ القشيرة . .2

 تأجيل مناقسٌ القضايا الأزازيٌ . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 إليى المفاوض :من العوامل التً تخدد المنوح التفاوضً الذي يمكن أن يلجأ /18س

 ميزان القوى . .7

 طبيعٌ القضايا المتنازع عليوا . .2

 الوقت المتوافر للتفاوض . .4

 جميع ما ذكر . .3

 / التركيز مبكراً علٍ القضايا الذّفيٌ :19س

 يذلق زوولٌ فً خل الشراع . .7

 يتيد المجال لخل الشراع . .2

 ِ يتيد المجال لخل الشراع . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / يزداد ازتذدام الفريق التفاوضً بدًِ من المفاوض الفرد بزبب : 20س

 قلٌ الأدوار فً المفاوضات . .7

 انذفاض تعقيدات المفاوضات . .2

 ازدياد تعقيدات المفاوضات . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / يمثل الفريق الذي يقوم بالضػط فً عمليٌ التفاوض َدون الجلوس إلٍ ماُدة التفاوض بالفريق : 21س

 المباسر . .7

 غير المباسر . .2

 الوزيط . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / ينبػً أن تتذذ مساركٌ أسذاص أذرين مع الفريق التفاوضً فً المفاوضات شفٌ :22س

 .المزتسارين  .7

 الأعضاء التنفيذيين . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 



σσиℳa 

 / من مخددات فاعليٌ الفريق التفاوضً : 23س

 الفوم الكامل للأهداف واِقتناع بوا . .7

 خزن توزيع الأدوار بين الأعضاء . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / عند اذتيار المفاوض يفضل أن يكون قادراً علٍ :24س

 عدم التخيز القومً أو العرقً أو اِجتماعً . .7

 اختمال الإرهاق الذهنً والبدنً . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / لمعرفٌ نوع الشراع يقع اِعتماد علٍ نموذج :25س

 اذتبار . .7

 الخل . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / ترتبط شراعات العّقات بـ :26س

 المعتقدات . .7

 المعلومات . .2

 المشالد . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / توجى الأزُلٌ المرتدة إلٍ زاُلوا للخشول علٍ : 27س

 إجابٌ قاطعٌ . .7

 معلومات تفشيليٌ . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تودف الأزُلٌ الإيخاُيٌ إلٍ : 28س

 مخاولٌ وضع إطار عام للمناقسٌ . .7

 التذلص من اِجابٌ . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / يتقدم المفاوض "المتدثر بثياب المعقوليٌ "بطلبات :29س

 مزتخيلٌ . .7

 زولٌ التنفيذ . .2

 عاديٌ . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 

جبٖ ارٟ٘ اٌزٟ رذًّ فٟ ؽ١برٙب رٛج١ٗ الإجبثخ فٟ  الأسئٍخ الإ٠ذبئ١خ:

  . ِؼ١ٓ

 هً النً توجووا إلٍ زاُلوا للتذلص من الإجابٌ.  الأزُلٌ المرتدة:

                                                                                                            محددات فاػلية امفريق امتفاوضي:

حسن اختيار رئيس امفريق .                                                        -2حسن اختيار اغضاء امفريق امتفاوض.                             -1

                    امفهم امكامل مل هداف والاكتناع بها .          -4توافر امؼلاكات امطيبة وامثلة وامتب ييد المتبادل مع أ غضاء امفريق .  -3

 الحفاظ ػلى ػدد مؼلول ل غضاء امفريق . -6حسن توزيع ال دوار تين ال غضاء .                                 -5



σσиℳa 

 / من الأذطاء المتكررة للمفاوض :30س

 المنظور .ذطأ  .7

 ذطأ الفوم . .2

 ذطأ المنفعٌ . .4

 جميع ما ذكر . .3

 / قاعدة ترتيب بنود جدول الأعمال هً البدء بالموضوعات التً : 31س

 ليزت لوا أهميٌ كبرى . .7

 ليزت لوا أهميٌ مطلقاً . .2

 لوا أهميٌ كبرى . .4

 / يركز الإعداد المادي للمفاوضات علٍ :32س

 مكان التفاوض . .7

 الربد مقابل الربد . .2

 الربد مقابل الذزارة . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / الذطوة الثالثٌ فً اِعداد للمفاوضات هً : 33س

 تخديد الأزُلٌ . .7

 مراجعٌ البيانات وتنظيم الموقف . .2

 تجميع البيانات وتنظيموا . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تشور الخلول البديلٌ يتطلب القدرة علٍ :34س

 رؤيٌ ما وراء الواضد . .7

 الذشم .تشور إجابات  .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تقوم ازتراتيجيٌ "تعميق العّقٌ القاُمٌ " علٍ الوشول لمدى ........ من التعاون بين أطراف التفاوض .35س

 أكبر . .7

 منعدم . .2

 ضعيف . .4

 ِ سًء مما ذكر . .3

 / تعنً ازتراتيجيٌ "الإنواك " ازتنزاف :36س

 الجود .  .7

 الوقت . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 



σσиℳa 

 " التستيت " علٍ فخص وتسذيص وتخديد :/ تقوم ازتراتيجيٌ 37س

 شفات رُيس الفريق التفاوضً الذشم . .7

 أهم نقاط الضعف والقوة للفريق التفاوضً . .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 /يزتذدم تكتيك "تقليص اِذتّفات "عندما يسعر كل طرف بأن موقف الطرف الآذر يشبد :38س

 معقوِ . .7

 مزتخيًّ. .2

4. 7+2 . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 /  لجوء المفاوض فً تكتيك " التركيز والإهمال " إلٍ :39س

 إظوار ما ليس موماً بالنزبٌ لى . .7

 إذفاء ما هو موم . .2

4. 7+2  . 

 ِ سًء مما ذكر . .3

 أزول طريقٌ لإقناع الذشم بإعادة خجتى هً أن تتظاهر بـ :/ 40س

 بعدم فومك لوا . .7

 فومك لوا قليًّ . .2

 فومك لوا كثيراً .  .4

 ِ سًء مما ذكر .  .3

 

 

 

 ...أسال الله لً ولكم التوفجق 

 

                                         


