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 المركز الجامعي عبد الحفيظ بوالصوف
                               2026-2025السنة الجامعية:    علوم التسيير قسم  -معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

 السنة الثانية: ماستر إدارة الأعمال      والتفاوض إدارة التعاقد مقياس:  في العاديةالدورة امتحان تصحيح 

 الفوج:............... ..................................اللقب:..........الإسم:..................
 :اختر الإجابة الصحيحة مما يأتي :(ن 04) السؤال الأول

تفاوض  نحن العند استخدام 'مبدأ المعايير الموضوعية' في 
 نقصد:

الشروط؛ لفرض الأقوى  للطرف المالية القوة على الاعتماد .أ .   
الثقة؛ لبناء الإنسانية المشاعر على ب. التركيز  
ن1 ؛السوق  أسعار مثل مستقلة خارجية مراجع ج. استخدام  

لاحقاً. عنها للتنازل التعجيزية المطالب من طويلة قائمة د. تحديد  

 :موجودة عندما( ZOPA) 'منطقة الاتفاق المحتمل' تعتبر
 ؛يوافق الطرفان على البدء في جلسات التفاوض التمهيدية .أ

يتقاطع المدى التفاوضي للطرفين بوجود تداخل بين نقاط  .ب
 ن1 ؛التحفظ لكل منهما

 ؛(BATNAيكون لدى الطرفين نفس البديل الأفضل ) .ج
 .تكون نقطة التحفظ للبائع أعلى من نقطة التحفظ للمشتري  .د
 

 :يعتبر العقد باطلًا بطلاناً مطلقاً إذا
 ن1 انعدم الركن )المحل أو السبب(أ. 

 تأخر التنفيذب. 
 عدم الإيفاء بالالتزامات الماليةج. 

 د. إضعاف الثقة

 BATNA تعني: 
 أ. أفضل اتفاق نهائي
 ب. أسوأ بديل متاح

 ن1 أفضل بديل في حال فشل التفاوضج. 
 أقوى ورقة ضغط قانونية يمتلكها الطرف الآخرد. 

في العقود؟ وما الشروط التي يجب توافرها لاعتبار ” القوة القاهرة“ما المقصود بمبدأ  :(ن 05) السؤال الثاني
 الحدث قوة قاهرة؟

أو تفاديه، ويترتب عنه استحالة تنفيذ الالتزام حدث استثنائي، غير متوقع، لا يمكن دفعه  تعريف القوة القاهرة:
 ن1 العقدي مؤقتًا أو نهائيًا.

 شروط القوة القاهرة:
 .ن1 أن يكون الحدث غير متوقع عند إبرام العقد 
 .ن1 أن يكون خارجًا عن إرادة الطرفين 
 .ن1 أن يجعل تنفيذ الالتزام مستحيلًا وليس صعبًا فقط 
 ن1 التنفيذ. وجود علاقة سببية بين الحدث وعدم 
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 في سياق إدارة التعاقد، ما العلاقة بين مرحلة التفاوض ومرحلة صياغة العقد النهائي؟: (ن 03) السؤال الثالث
 )ن1 .التفاوض يحدد الشروط الجوهرية )الثمن، الكمية، الآجال، الضمانات، الجزاءات 
 ن1 .العقد يمثل الترجمة القانونية المكتوبة لما تم الاتفاق عليه في جلسات التفاوض 
 ن1 .ل النزاعات اللاحقةجودة التفاوض تنعكس على وضوح وبساطة بنود العقد وتقلي 

 : ن( 03)السؤال الرابع 
 ؟عنصراً أساسياً في قوة المفاوض BATNA لماذا يعد
 ن1 (تحديد نقطة الانسحاب) تحدد الحد الأدنى المقبول 
 ن1 القوة النفسية والثقة 
 )ن1 تحسين شروط الاتفاق ) تعزيز الموقف التفاوضي 

 "B"" لعقد توريد مواد أولية. طلبت شركة B" " دخلت في مفاوضات مع شركةAشركة " :ن( 05) الخامسالسؤال 
٪ فقط. بعد 5ترفض هذا الطلب وتعرض زيادة بنسبة  "A"٪ بسبب تقلبات السوق. شركة 15رفع السعر بنسبة 

 عدة جولات، تعثّرت المفاوضات.
 :المطلوب

 .حدّد نوع التفاوض مع التبرير -   
 اقترح حلًا وسطاً قد يُرضي الطرفين. -  

لأن الطرفين يتفاوضان حول تقسيم قيمة مالية محددة، والزيادة التي يحصل عليها  – ن1 التفاوض: توزيعينوع 
 ن1 طرف تعني خسارة للطرف الآخر.

 ن3 الحلول المقترحة
 ؛٪ 10 بنسبة زيادة على الموافقة  
 ؛المستقبلية المخاطر لتقليل الأجل طويل عقد توقيع 
  أشهر فقط إذا استمرت أسعار السوق في  6الأخرى تطبق بعد % 5% فوراً، والـ 5تطبيق زيادة

 ؛الارتفاع
 ؛الانتقال لمناقشة عناصر أخرى مثل الكميات، أو شروط الدفع 
  وضع بند يسمح بإعادة النظر في السعر )نزولًا أو صعوداً( كل ربع سنة بناءً على مؤشرات

 السوق الرسمية، مما يقلل المخاطر على الطرفين.

 

 أستاذة المقياس بالتوفيق                                                                            


