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  ..........................................:.................:.................رقم التسجيلرقم التسجيلالإسم:...............................اللقب:....................................الإسم:...............................اللقب:....................................
    يلي:يلي:اشرح مااشرح ما:  :  ن(ن(  3030))  السؤال الأولالسؤال الأول

--  BBAATTNNAA : :BBeesstt  AAlltteerrnnaattiivvee  ttoo  aa  NNeeggoottiiaatteedd  AAggrreeeemmeenntt  "والتي تعني "أفضل بديل لاتفاق تفاوضي"والتي تعني "أفضل بديل لاتفاق تفاوضي ، ،  
  نن11. . أداة حيوية في عملية التفاوض، حيث تساعد الأطراف على تحديد الخيارات الدتاحة لذم في حال عدم التوصل إلذ اتفاقأداة حيوية في عملية التفاوض، حيث تساعد الأطراف على تحديد الخيارات الدتاحة لذم في حال عدم التوصل إلذ اتفاق  تعتبرتعتبر

--  ZZOOPPAA : :ZZoonnee  ooff  PPoossssiibbllee  AAggrreeeemmeenntt  إلذ النطاق الذي يمكن أن تتقاطع فيو مصالح إلذ النطاق الذي يمكن أن تتقاطع فيو مصالح   تشيرتشير، ، وتعني منطقة الاتفاق الدمكنوتعني منطقة الاتفاق الدمكن    
  نن11  ..الدشتًكةالدشتًكة  يحقق مصالحهميحقق مصالحهم  التوصل إلذ اتفاقالتوصل إلذ اتفاقالأطراف الدتفاوضة بحيث يمكن الأطراف الدتفاوضة بحيث يمكن 

--  GGoooodd  CCoopp//BBaadd  CCoopp : : الدفاوضين موقفا شديدا، بينما يتصرف بتعاطف وتعاون أكبر.الدفاوضين موقفا شديدا، بينما يتصرف بتعاطف وتعاون أكبر.يتخذ أحد يتخذ أحد حيث حيث  
  نن11  يمكن أن تخلق ىذه الديناميكية ضغطا نفسيا على الطرف الآخر لتقديم تنازلات لـ "الشرطي الصالح".يمكن أن تخلق ىذه الديناميكية ضغطا نفسيا على الطرف الآخر لتقديم تنازلات لـ "الشرطي الصالح".

  موقفين:موقفين:قارن بين قارن بين : : ن(ن(  3030))  السؤال الثانيالسؤال الثاني
  ؛ ؛ موقف يعتمد على "الدساومة التوزيعية"موقف يعتمد على "الدساومة التوزيعية"  --
  ؟؟  ( لكل نوع(( لكل نوع(3030)استًاتجيتان ))استًاتجيتان )  ما الاستًاتيجيات الأنسب لكل منهماما الاستًاتيجيات الأنسب لكل منهما، ، موقف يعتمد على "التفاوض التكاملي"موقف يعتمد على "التفاوض التكاملي"  --

خسارة للطرف الآخر. خسارة للطرف الآخر. في ىذا النوع من الدفاوضات، يعُتبر أن الدوارد لزدودة، وبالتالر فإن أي مكسب لطرف يعني في ىذا النوع من الدفاوضات، يعُتبر أن الدوارد لزدودة، وبالتالر فإن أي مكسب لطرف يعني   الدساومة التوزيعية:الدساومة التوزيعية:* * 
  نن11  ..يُستخدم ىذا الأسلوب عادةً في الدواقف التي تتطلب تقسيم الدوارد أو الفوائديُستخدم ىذا الأسلوب عادةً في الدواقف التي تتطلب تقسيم الدوارد أو الفوائد

عتمد ىذا النوع من التفاوض على التعاون بين الأطراف. الذدف ىنا ىو تحقيق مكاسب مشتًكة، حيث يسعى عتمد ىذا النوع من التفاوض على التعاون بين الأطراف. الذدف ىنا ىو تحقيق مكاسب مشتًكة، حيث يسعى   ::التفاوض التكامليالتفاوض التكاملي  **
  نن11  ..كي  على تقسيم الدوارد امحددودةكي  على تقسيم الدوارد امحددودةالأطراف إلذ إيجاد حلول تفيد الجميع بدلاً من التً الأطراف إلذ إيجاد حلول تفيد الجميع بدلاً من التً 

  نن11  .....إلخ.....إلخالخاص بالطرف الآخرالخاص بالطرف الآخر  BBAATTNNAAالبحث عن  البحث عن  استًاتيجيات الدساومة التوزيعية: العرض الأول، الإنهاك، استًاتيجيات الدساومة التوزيعية: العرض الأول، الإنهاك، 
  نن11  ....إلخ....إلخإستًاتيجية تطوير التعاونإستًاتيجية تطوير التعاون، ، ةةالدتبادلالدتبادل  وووالدنفعوالدنفع  ةةعلى الثقعلى الثق  ةةمبنمبن  ةةبناء علاقبناء علاقواب، واب، الاستجالاستجاستًاتيجيات التفاوض التكاملي: استًاتيجيات التفاوض التكاملي: 

  والدطلوب تصحيحها.والدطلوب تصحيحها.  إليك أمثلة لعبارات خاطئة في العقودإليك أمثلة لعبارات خاطئة في العقود  ::ن( 30)  السؤال الثالثالسؤال الثالث
  العبارات الأكثر ملائمةالعبارات الأكثر ملائمة  --وجه الخللوجه الخلل  بها خللبها خلل  عباراتعبارات
  ..يومًا من تاريخ توقيع ىذا العقديومًا من تاريخ توقيع ىذا العقد  0303يلت م الطرف الثاني بتسليم الدشروع خلال يلت م الطرف الثاني بتسليم الدشروع خلال   يتم تسليم الدشروع قريبًايتم تسليم الدشروع قريبًا

  نن11
في حال تأخر الطرف الثاني عن التسليم خلال الفتًة امحدددة، يلت م بدفع غرامة في حال تأخر الطرف الثاني عن التسليم خلال الفتًة امحدددة، يلت م بدفع غرامة   الإجراءات اللازمةالإجراءات اللازمة  في حال التأخير، يتم اتخاذفي حال التأخير، يتم اتخاذ

  نن11  %.%.1313% من قيمة العقد عن كل أسبوع تأخير، بحد أقصى % من قيمة العقد عن كل أسبوع تأخير، بحد أقصى 00تأخير قدرىا تأخير قدرىا 
يتحمل الطرف الثاني جميع التكاليف الدتعلقة يتحمل الطرف الثاني جميع التكاليف الدتعلقة 

  بالعقدبالعقد
ما لد ما لد   )تحديد قيمتها بدقة()تحديد قيمتها بدقة(  يتحمل الطرف الثاني جميع التكاليف الدتعلقة بالعقديتحمل الطرف الثاني جميع التكاليف الدتعلقة بالعقد

  نن11  ..يتضمن كافة التفاصيليتضمن كافة التفاصيل  أو الإشارة إلذ ملحقأو الإشارة إلذ ملحق  ذلكذلك  يتم تحديد خلافيتم تحديد خلاف
لعقد ساري الدفعول لددة ]عدد السنوات أو الشهور[ حتى يتم إنهاؤه بإشعار لعقد ساري الدفعول لددة ]عدد السنوات أو الشهور[ حتى يتم إنهاؤه بإشعار اا  العقد ساري الدفعول حتى إشعار آخرالعقد ساري الدفعول حتى إشعار آخر

  نن11  ..مكتوب من أي من الطرفينمكتوب من أي من الطرفين
  نن11  ..تحديدىا كماً ونوعاً تحديدىا كماً ونوعاً لابد من لابد من   الدتفق عليهاالدتفق عليها  الشاحناتالشاحنات
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أنت مدير مشتًيات وتحتاج إلذ شراء معدات بتكلفة عالية، لكن الدي انية لزدودة. كيف ستتفاوض مع الدورد أنت مدير مشتًيات وتحتاج إلذ شراء معدات بتكلفة عالية، لكن الدي انية لزدودة. كيف ستتفاوض مع الدورد : ن( 30)  السؤال الرابعالسؤال الرابع  

  ) يمكنكم تصور) يمكنكم تصور..تفاوض تشمل الأىداف، الاستًاتيجيات، وتقييم النتائجتفاوض تشمل الأىداف، الاستًاتيجيات، وتقييم النتائجالالقدّم نموذجًا لخطة قدّم نموذجًا لخطة   للحصول على أفضل سعر وجودة؟للحصول على أفضل سعر وجودة؟
  السيناريوىات الدمكنة(السيناريوىات الدمكنة(

  نن00  الأىداف:الأىداف:
  تحقيق أفضل سعر: الحصول على سعر تنافسي يتناسب مع الدي انية امحددودة.تحقيق أفضل سعر: الحصول على سعر تنافسي يتناسب مع الدي انية امحددودة.        
  ضمان الجودة: التأكد من أن الدعدات تلبي الدعايير الدطلوبة من حيث الجودة والأداء.ضمان الجودة: التأكد من أن الدعدات تلبي الدعايير الدطلوبة من حيث الجودة والأداء.        
  تحديد شروط مرنة: التفاوض على شروط الدفع، وأوقات التسليم، وخدمات ما بعد البيع.تحديد شروط مرنة: التفاوض على شروط الدفع، وأوقات التسليم، وخدمات ما بعد البيع.        

  نن00  الاستًاتيجيات:الاستًاتيجيات:
  البحث والتحضير:البحث والتحضير:        

  جمع معلومات عن الدوردين امحدتملين، بما في ذلك تقييمات العملاء والأسعار السائدة في السوق.جمع معلومات عن الدوردين امحدتملين، بما في ذلك تقييمات العملاء والأسعار السائدة في السوق.                
  دى  الدقبول من حيث الجودة.دى  الدقبول من حيث الجودة.تحديد الدي انية القصوى والحد الأتحديد الدي انية القصوى والحد الأ                

  التفاوض على السعر:التفاوض على السعر:        
  بدء النقاش بسعر أعلى قليلاً من السعر الدستهدف، مما يتيح لرالًا للتفاوض.بدء النقاش بسعر أعلى قليلاً من السعر الدستهدف، مما يتيح لرالًا للتفاوض.                
  استخدام بيانات السوق لإظهار أن الأسعار الدعروضة ليست تنافسية.استخدام بيانات السوق لإظهار أن الأسعار الدعروضة ليست تنافسية.                

  التفاوض على الشروط:التفاوض على الشروط:        
  ة، مثل الدفع على دفعات أو تأجيل الدفع حتى استلام الدعدات.ة، مثل الدفع على دفعات أو تأجيل الدفع حتى استلام الدعدات.مناقشة شروط الدفع الدرنمناقشة شروط الدفع الدرن                
  التفاوض على أوقات التسليم لضمان الحصول على الدعدات في الوقت الدناسب.التفاوض على أوقات التسليم لضمان الحصول على الدعدات في الوقت الدناسب.                

  بناء علاقة طويلة الأمد:بناء علاقة طويلة الأمد:        
  أفضل.أفضل.  التأكيد على رغبتك في بناء علاقة تجارية مستدامة مع الدورد، مما قد يشجعو على تقديم عروضالتأكيد على رغبتك في بناء علاقة تجارية مستدامة مع الدورد، مما قد يشجعو على تقديم عروض                
  مناقشة إمكانية الحصول على خصومات مستقبلية أو م ايا إضافية في حال تم التعاقد على صفقات أكبر.مناقشة إمكانية الحصول على خصومات مستقبلية أو م ايا إضافية في حال تم التعاقد على صفقات أكبر.                

  نن00  تقييم النتائج:تقييم النتائج:
  مقارنة السعر النهائي مع الدي انية امحدددة ومع الأسعار التي تم الحصول عليها من موردين آخرين.مقارنة السعر النهائي مع الدي انية امحدددة ومع الأسعار التي تم الحصول عليها من موردين آخرين.                
  على الدعايير امحدددة مسبقًا.على الدعايير امحدددة مسبقًا.  تقييم جودة الدعدات بناءً تقييم جودة الدعدات بناءً                 
  التأكد من أن شروط الدفع والتسليم تلبي احتياجات الشركة.التأكد من أن شروط الدفع والتسليم تلبي احتياجات الشركة.                
                                                                                                                                               تقييم مدى رضا الدورد عن الصفقة، مما قد يؤثر على العلاقات الدستقبلية.تقييم مدى رضا الدورد عن الصفقة، مما قد يؤثر على العلاقات الدستقبلية.                

 
 بالتوفيق                                                                                     


