	امتحان / اسم المقرر:   ادارة المفاوضات 
مدة الامتحان: ساعة ونصف- المدرج  03  
المستوى : الاولى ماستر اتصال وعلاقات عامة 
	الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية 

" جامعة أم البواقي "كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية"  

" قسم العلوم الإنسانية " الاجابة النموذجية
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أم البواقي في : 17/05/2026



الإجابة على السؤال الأول:
إبراز  الفرق و العلافة  بين المفاهيم الآتية  :                                                            ( 06   نقاط )
الفرق والعلاقة بين المغاوض العلمي والمفاوض المحلل  ..............................1 بالمثال التوضيحي ........................................1
- الفرق والعلاقة  بين التفاوض   Negotiation   و إدارة التفاوض    (Negotiation Management)............................1 بالمثال التوضيحي ................................................................................................................1
- الفرق  والعلاقة بين التفاوض و المساومة ............................................1 بالمثال التوضيحي........................1
الإجابة على السؤال الثاني :
بالشرح باختصار ومع الامثلة التوضيحية ما يلي   :                                                    ( 06 نقاط )
- الطموح الذكي هو أن تطالب بالكثير دون أن تثير السخرية.” – ماكيافيللي  .......بالشرح .......................................................1 بالمثال التوضيحي ................................................................................................................................................1
- يقال ان المفاوض الذكي لا يقع في فخ “الهستيريا الزمنية ،  و يقال ان " الزمن لا يغير الأشياء، بل يكشفها " - توماس مان –بالشرح....................................................................1 بالمثال التوضيحي ...............................................................1
- ادارة التفاوض لعبة نفسية وعقلية بامتياز ، ونظام متكامل  لتحقيق الأهداف ...................1 بالمثال التوضيحي ...........................1 
الإجابة على السؤال الثالث :                                                                                                (   08 نقاط)

مؤسسة او شركة لها قيمة ومكانة اقتصادية واجتماعية ،  وقعت في ازمة مالية ارادت التعاقد مع متعاملين وشركاء اقتصاديين لمعالجة الازمة وتجاوزها وللحفاظ على مكانتها وتعزيز سمعتها  
توضيج كيف تتم علمية المفاوضات  : 
مرحلة الاعداد والتخطيط ................بالاسقاط على المثال لتطبيقي.وبالشرح.....................................................................2
مرحلة المناقشة  والاستكشاف............. بالاسقاط على المثال لتطبيقي.وبالشرح ..................................................................2
مرحلة المناقشة وتقديم العروض  ........... بالاسقاط على المثال لتطبيقي.وبالشرح.................................................................2
مرحلة الاغلاق والاتفاق ...................... بالاسقاط على المثال لتطبيقي.وبالشرح.................................................................1
مرحلة المتابعة والتقييم ........................ بالاسقاط على المثال لتطبيقي.وبالشرح .................................................................1
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