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 إدارة التفاوض ر:وثيقة تعريف مقر  

 معمومات أساسي ة:

ر  إدارة التفاوض اسم المقر 

ررمز   BMN502 المقر 

مة  63 ساعات الجمسات المسج 

 42 ساعات الجمسات المتزامنة 
 - ساعات المذاكرة

 min 75 ساعات الامتحان

 24 مةساعات الجهد الدراسي المقابل لمجمسات المسج  

 42 ساعات الجهد الدراسي المقابل لمجمسات المتزامنة

 3 عدد الساعات المعتمدة

 5 سوية المقرر

ر  -1 رات المطموب دراستها قبل المقر    مباشرةً: المقر 

ر الرمز  المقر 
BHR502 السلوك تنظيمي 

Eng3  3المغة الإنكميزية مستوى 
رالهدف من  -2   :المقر 

ييدف ىذا  .توصف عممية التفاوض بأنيا عممية معقدة متعددة المراحل تتكون من التحضير والتفاوض وتنفيذ وتقييم ما بعد التفاوض
. مع وصف المناىج المختمفة لعممية التفاوض اونظرياتي لتمك العمميةلتعريف بمفيوم التفاوض وتحديد الجوانب المختمفة ا المقرر إلى

، يجب أن ا المقررعند الانتياء من ىذو . المفاوضاتيدف إلى تطوير الميارات التحميمية وميارات الاتصال اللازمة لنجاح يكذلك 
 عمى محميةالمحتممة لمثقافة البالآثار وعي ال وكذلك، بميارات واستراتيجيات التفاوض معرفةعممية التفاوض، و لكون لدى الطلاب فيم تي

 .أخيراً الاطلاع عمى بعض التجارب العالمية في التفاوض، و المفاوضات بين الثقافات
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  :(ILO – Intended Learning Objectives/Outcomesالمحص لات التعميمي ة المرجو ة ) -3

 

ة ةلاتّالتعليميّ المحصّ  رمزال  المرجو 

ILO Intended Learning Objectives/Outcomes 

ILO1 

حدد الجوانب يتصرف، و ويضع في الاعتبار متى يحدث التفاوض وكيف يالتعرف عمى مفيوم التفاوض ومعناه. 
وأخيراً ،  .درك أىمية عممية التفاوض وممارساتياز الأفكار حول التفاوض. بعد ذلك يالمختمفة لساحات التفاوض وتميي

 .عياحدد خصائص ممارسات التفاوض ووضي

ILO2 

، وتمييز حالات خمق القيمة من خلال  (ZOPA) ، منطقة الاتفاقية المحتممة (RP) تحفظيسعر الالشف معنى يستك
، وأخيراً  .سوأ بديل لاتفاق تفاوضي )واتنا(أفضل بديل للاتفاقية المتفاوض عمييا )باتنا( وأ عتبارلاضع في اويالتداولات. 

 .كيف يتناسب التفاوض مع الإرساء والتثبيت المضاد عتبارلاضع في اي

ILO3 
تعرف عمى جوانب مختمفة من نيج يفيم جوانب التفاوض واستكشاف التيارات المختمفة لنظرية التفاوض. بعد ذلك ، 

 الأفكار حول التفاوض التكاممي. لاعتبارفي ا يأخذميز الأفكار حول التفاوض التوزيعي. أخيرًا ، يالتفاوض و 

ILO4 
كتشف أنماط مختمفة من الناس في التفاوض. التعرف عمى عناصر التفاوض والحصول عمى لمحة عامة عن يست

 .المراحل المتعددة والأطراف المتعددة لعممية التفاوض

ILO5 
فكر في يتمييز ألعاب الشخصين و بعد ذلك ،  .(NSS) التعرف عمى نماذج التفاوض واستكشاف أنظمة دعم التفاوض

 حدد ما الذي يجعل المفاوض جيدًا؟يالقضايا بين التفاوض والإدارة. أخيرًا ، 

ILO6 
اك الحمض النووي لمتفاوض. التعرف عمى سمات عممية التفاوض وفيم المراحل الرئيسية لعممية التفاوض ، ثم إدر 

 .إجراء مفاوضات ناجحة عند، فيم ميارات الاستماع أخيرًا

ILO7 
استكشاف استراتيجية وتكتيكات التفاوض التكاممي و تحديد مفيوم التكتيكات والتعرف عمى مفيوم الاستراتيجية. 

 واستكشاف استراتيجية وتكتيكات التفاوض التوزيعي.

ILO8 
ناقش مراحل يفكر في التواصل غير المفظي في التفاوض. بعد ذلك، يف ميارات الاتصال في التفاوض و ااستكش

 .حدد عممية التسوية في ميارات التفاوضيستكشف طرقًا لتعزيز ميارات التفاوض. أخيرًا ، يالتفاوض و ميارات 

ILO9 
تحديد معنى الثقافة، والتعرف عمى بعض نتائج المفاوضات عبر الثقافات. تحديد المناىج الثقافية 

 .ميز بعض المقاربات الدولية لممفاوضاتيلمتفاوض، و 

ILO10 

حدد خطوات التفاوض أثناء يتعرف عمى بعض خطوات التفاوض أثناء الأزمات. ثم يالأزمات ، و كتشف معنى يس
ميز بعض حالات الغضب والخوف في يية لممعضمة الاجتماعية. وأخيراً حدد القضايا الرئيسي، و Covid-19جائحة

 .المفاوضات

ILO11 تعرف عمى كيفية قيام أسموب يأىمية وقوة تشكيل التحالفات في إطار مفاوضات متعددة الأطراف، و  عتبارلاضع في اي
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حدد بعض الأخطاء الجسيمة التي ويالتفاوض التوزيعي المحدود بإلحاق الضرر بالمفاوضات مع النقابات العمالية. 
مثمة لمتدريب عمى التفاوض الثقافي. أخيرًا ، يمكن ارتكابيا في مفاوضات الإدارة والعمل النقابي. بعد ذلك ، يناقش أ

 .ادرك ميارات التفاوض في حالة مشتري وول مارت

 ساعة حد أقصى مجموع الساعات المتزامنة(   44صى مجموع الساعات المسجمة، أق ساعة حد 63 )   المقرر: محتوى -4

 

لات المحص  
 ةالتعميمي  

القسم النظري مع ملاحظات وتوضيحات إن 
 وجدت

 ساعات
 مة مسج  

ساعات 
 أنماط المهام متزامنة

القسم العممي مع 
ملاحظات وتوضيحات إن 

 وجدت

ILO1 

 
 تقديم مفهوم التفاوض :الفصل الأول

 المقدمة .1.1  
 معنى التفاوض 1.2 . 
 متى يتم التفاوض؟ 1.3 .

 مناىج التفاوض  .1.4 
  أفكار حول التفاوض 1.5 .
 أىمية التفاوض 1.6 .
 .التفاوض خصائص وضع 1.7 .

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

عممية : إعداد لوظيفةا
 - أعمال لشركة تفاوض

سواء كانت اقتصادية أو 
سواء كانت محمية و خدمية 

أو عالمية وفق منيجية 
عممية صحيحة وتسمسل 

 لمعمميةمنطقي وتقني 
 المزمع إعدادىا.

 

ILO2 

 
 المفاهيم الأساسية -الثاني: التفاوضالفصل 
 مقدمة  2.1

 سعر الحجز 2.2  
 (RP) 2.3 منطقة الاتفاقية المحتممة  

 (ZOPA)خمق القيمة من خلال التجارة 2.4 
 (أفضل بديل لاتفاقية تفاوضية )باتنا 2.5  

 أسوأ بديل لاتفاقية تفاوضية  .2.6
 (WATNA)التثبيت والتثبيت المضاد .2.7 

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 
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ILO3 

 أساليب وأنواع التفاوض الفصل الثالث:       
 مقدمة 3.3
 جوانب التفاوض 3.2
 تيارات نظرية التفاوض 3.3
 . مناىج التفاوض3.4
 فئات التفاوض 3.5

 

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

 

ILO4 

 مكونات التفاوض :الفصل الرابع
 مقدمة  4.1 
 أنماط الأشخاص في التفاوض 4.2  
 عناصر التفاوض  4.3 
مراحل متعددة ومفاوضات متعددة  4.4 

 الأطراف

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

تذكير بمحاور الوظيفة 
 وحسن إعدادىا من قبل
الطلاب مع شرح الخطوات 
عمى التوازي وبشكل 
متزامن مع المقاءات 

 الدورية أونلاين.

ILO5 

  نماذج التفاوض والألعاب :الفصل الخامس
 المقدمة  5.1 

 نماذج التفاوض .5.2  
 أنظمة دعم التفاوض  5.3 
 ألعاب الشخصين .5.4  
 التفاوض والإدارة 5.5  
 الجيد؟ما الذي يجعل المفاوض  5.6  

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

 

ILO6 

 
 عممية التفاوض ومراحمها الفصل السادس:

 مقدمة 6.3
 ميزات عممية التفاوض 6.2
 المراحل الرئيسية لعممية التفاوض 6.3
 الجينات الوراثية لمتفاوض 6.4
ميارات الاستماع: مفتاح واحد لمتفاوض .6.5

 الناجح
 

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

تذكير بمحاور الوظيفة 
وحسن إعدادىا من قبل 
الطلاب مع شرح الخطوات 
عمى التوازي و بشكل 
متزامن مع المقاءات 

 الدورية أونلاين.
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ILO7 

 استراتيجيات وتكتيكات :الفصل السابع
 التفاوض

 المقدمة .7.1  
 مفيوم التكتيكات7.2  
 مفيوم الإستراتيجية 7.3 
استراتيجية وتكتيكات التفاوض  7.4  

استراتيجية وتكتيكات التفاوض  7.5 التكاممي 
تكتيكات عندما يقدم  .7.6  التوزيعي 

 المشتري العرض الأول

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

 

ILO8 

 الثامن: مهارات التفاوضالفصل 
 المقدمة 8.1  
 ميارات الاتصال في التفاوض 8.2  
 التواصل غير المفظي في التفاوض  8.3 
 مراحل ميارات التفاوض 8.4  
 تعزيز ميارات التفاوض 8.5  
 المساومة في ميارات التفاوض 8.6  

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

 

ILO9 

 قضايا الثقافات في التفاوض الفصل التاسع:
 مقدمة. 1.3
 ما ىي الثقافة؟ 1.2
 نتائج التفاوض عبر الثقافات. 1.3
 المقاربات الثقافية لمتفاوض. 1.4
 المناىج الدولية لممفاوضات 1.5

 

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 
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ILO10 

 العاشر: التفاوض والأزماتالفصل 
 المقدمة .10.1 
 معنى الأزمات .10.2 
 التفاوض أثناء الأزمات .10.3 
 Covid- 19التفاوض أثناء جائحة .10.4 

 المعضلات الاجتماعية .10.5
 الغضب والخوف في المفاوضات .10.6 

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

 

ILO11 

 
دراسات الحالات في  :الفصل الحادي عشر

 التفاوض
 المقدمة .11.1  
 الحالة الأولىدراسة  .11.2  
 دراسة الحالة الثانية  .11.3 
 دراسة الحالة الثالثة  .11.4 
 ميارات التفاوض في حالة مشتر .11.5  

 وول مارت
   

  

 (TD)تمارين   ■

 وظائف  ■

 حمقات بحث   ■

 مشاريع 

 تجارب 

 ..... أخرى 

 

 معايير التقويم: -5

ILO 

Code المحصلات التعميمية 

لات  معايير التقييم  لتحقيق المحص 

عمى الطالب أن يظير الإمكانيات 
 :الأنشطة التاليةاللازمة لمقيام ب

 نمط التقويم
تفاعل في 
الجمسات 
 المتزامنة

 امتحانات عممي
عروض 
 ومقابلات

 تقارير

ILO1 

 
التعرف عمى مفيوم التفاوض 
ومعناه. ويضع في الاعتبار 
متى يحدث التفاوض وكيف 
يتصرف، ويحدد الجوانب 
المختمفة لساحات التفاوض 
وتمييز الأفكار حول التفاوض. 

 
الطالب مفاىيم التفاوض  يستخدم

ويعرف متى يحدث وكيف يتعامل 
مع نظريات التفاوض ويستفيد من 

 عمميات التفاوض وخصائصيا.
 

 
 
X 
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بعد ذلك يدرك أىمية عممية 
التفاوض وممارساتيا. وأخيراً ، 
يحدد خصائص ممارسات 

 .التفاوض ووضعيا

ILO2 

 يستكشف معنى السعر التحفظي
(RP)  منطقة الاتفاقية ،
، وتمييز  (ZOPA) المحتممة

حالات خمق القيمة من خلال 
 التداولات. ويضع في الاعتبار 

أفضل بديل للاتفاقية المتفاوض 
عمييا )باتنا( وأسوأ بديل لاتفاق 
تفاوضي )واتنا(. وأخيراً، يضع 
في الاعتبار كيف يتناسب 
التفاوض مع الإرساء والتثبيت 

 .المضاد

 
يتذكر الطالب النقاط التي تمت 

 مراجعتيا في المحاضرة السابقة
  

X  X   
 

لطالب مع المصطمحات يتعامل ا
الأساسية المختمفة لمتفاوض 

  BATNAو  RPمثلويستخدميا 
واستخدام خطوات   WATNAو

 .التثبيت والربط العكسي

ILO3 

 
فيم جوانب التفاوض واستكشاف 
التيارات المختمفة لنظرية 
التفاوض. بعد ذلك ، يتعرف 
عمى جوانب مختمفة من نيج 
التفاوض ويميز الأفكار حول 
التفاوض التوزيعي. أخيرًا ، 
يأخذ في الاعتبار الأفكار حول 

 التفاوض التكاممي.

 
  

يميز الطالب العناصر السبعة 
ويتعامل مع المفاوضات لمتفاوض 

طراف المتعددة والأمراحل ذات ال
 متعددةال

X    X 

ILO4 

يستكتشف أنماط مختمفة من 
الناس في التفاوض. التعرف 
عمى عناصر التفاوض 
والحصول عمى لمحة عامة عن 
المراحل المتعددة والأطراف 

 
يتذكر الطالب المحاور الرئيسية 
في المحتوى العممي من خلال 
الإجابة عمى الأسئمة المباشرة 
 وبعض الأسئمة الاستنتاجية من

X    X 
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أجل تحقيق النقطة التالية:  .المتعددة لعممية التفاوض
استخدام عناصر التفاوض 
والتعامل مع المراحل المتعددة 
والأطراف المتعددة لعممية 

 .التفاوض

ILO5 

التعرف عمى نماذج التفاوض 
 واستكشاف أنظمة دعم التفاوض

(NSS).  بعد ذلك ، تمييز
ألعاب الشخصين ويفكر في 
القضايا بين التفاوض والإدارة. 
أخيرًا ، يحدد ما الذي يجعل 

 المفاوض جيدًا؟

 
 

يتذكر الطالب النقاط التي تمت 
  .مراجعتيا في المحاضرات السابقة

 
 
 
X 

 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
X 

يتعامل الطالب مع نماذج متنوعة  
من التفاوض ، ويمارس أنظمة 

يتعامل (. NSSدعم التفاوض )
الألعاب ثنائية الشخص مثل  مع

Prisoner Dilemma دد ما ويح
 الذي يصنع المفاوض الجيد ؟

 

ILO6 

التعرف عمى سمات عممية 
التفاوض وفيم المراحل الرئيسية 
لعممية التفاوض ، ثم إدراك 
الحمض النووي لمتفاوض. 
أخيرًا، فيم ميارات الاستماع 

 .عند إجراء مفاوضات ناجحة

يتذكر الطالب الأدوات الأساسية 
 التفاوض.المستخدمة في عمميات 

  

X    X 

 
التفاوض يستخدم الطالب خطوات 

والحمض النووي الخاص بو 
لصياغة استراتيجيات محددة. 
يستخدم الطالب كذلك ميارات 
الاستماع وكذلك ميارات الاتصال 

 .في عمميات التفاوض

ILO7 
تحديد مفيوم التكتيكات والتعرف 
عمى مفيوم الاستراتيجية. 
واستكشاف استراتيجية وتكتيكات 

الطالب مفيوم  يستخدم
الإستراتيجية ويميز التكتيكات في 

أنواع  تعامل معالمفاوضات وي
X    X 
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التفاوض التكاممي واستكشاف 
استراتيجية وتكتيكات التفاوض 

 التوزيعي.

المفاوضين ويستخدم استراتيجية 
تكتيكات التوزيع والمفاوضات و 

 .التكاممية

ILO8 

استكشاف ميارات الاتصال في 
التفاوض ويفكر في التواصل 
غير المفظي في التفاوض. بعد 
ذلك، يناقش مراحل ميارات 
التفاوض ويستكشف طرقًا 
لتعزيز ميارات التفاوض. أخيرًا 
، يحدد عممية التسوية في 

 .ميارات التفاوض

الطالب النقاط التي تم يتذكر 
 .استعراضيا في المحاضرة السابقة

X    X 

الطالب ميارات الاستماع  يستثمر
بالإضافة إلى ميارات الاتصال 

تمكن في عمميات التفاوض، وي
التعامل مع مراحل  من لطالبا

ميارات التفاوض واستخدام الحمول 
الوسط جنبًا إلى جنب مع ميارات 

 التفاوض.

ILO9 

تحديد معنى الثقافة، والتعرف 
عمى بعض نتائج المفاوضات 
عبر الثقافات. تحديد المناىج 
الثقافية لمتفاوض، ويميز بعض 

 .المقاربات الدولية لممفاوضات

 
يستخدم الطالب ميارات التفاوض 
بين الثقافات ، ويحدد المناىج 
الدولية لممفاوضات ، ويتعامل مع 

 فيبعض عينات التفاوض 
 المختمفة. الثقافات

X    X 

ILO10 

يسكتشف معنى الأزمات ، 
ويتعرف عمى بعض خطوات 
التفاوض أثناء الأزمات. ثم 
يحدد خطوات التفاوض أثناء 

حدد ي، و Covid-19جائحة
القضايا الرئيسية لممعضمة 
الاجتماعية. وأخيراً يميز بعض 
حالات الغضب والخوف في 

 .المفاوضات

 يتعامل الطالب مع أنواع مختمفة
من الأزمات ويتعامل مع خطوات 

 31-التفاوض أثناء جائحة كوفيد 
ويميز بعض حالات الغضب 

 والخوف في المفاوضات.
 
 

X    X 
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ILO11 

ضع في الاعتبار أىمية وقوة ي
تشكيل التحالفات في إطار 
مفاوضات متعددة الأطراف، 
ويتعرف عمى كيفية قيام أسموب 
التفاوض التوزيعي المحدود 

الضرر بالمفاوضات مع بإلحاق 
النقابات العمالية. ويحدد بعض 
الأخطاء الجسيمة التي يمكن 
ارتكابيا في مفاوضات الإدارة 
والعمل النقابي. بعد ذلك ، 
يناقش أمثمة لمتدريب عمى 
التفاوض الثقافي. أخيرًا ، ادرك 
ميارات التفاوض في حالة 

 .مشتري وول مارت
 

يتذكر الطالب مفردات المحتوى 
من خلال الإجابة عمى أسئمة  ميالعم

 .مباشرة والبعض الآخر استنتاجي
 

X  X  X 

 
يفيم الطالب الدروس المستفادة 
من بعض الأمثمة الدولية لمتفاوض 
مثل تحديد بعض الأخطاء 
الجسيمة التي يمكن ارتكابيا في 
مفاوضات العمل بين الإدارة 
والنقابات ويعرف ميارات التفاوض 

 .وول مارتفي حالة مشتري 
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