
 

 

 

 
 
 

 علالي فتيحة    للأس تاذ   الكامل   الاس  المحاضرة   مدرس 
 أس بوعيا  الطلاب اس تقبال 

allalifatiha01@gmail.com ساعة  09:30 :  اليوم الخميس إلكتروني البريد 
 ساعة   :  اليوم  المكتب   هاتف 
هاتف   

   السكرتارية
 ساعة   :  اليوم 

 :  المكتب  :  المبنى  آخر  
 

 

 
 

 الاعمال الموجهة 

 ( أس بوعيا   الطلاب   اس تقبال ) 
  وألقاب  أسماء 

 الاساتذة

/    مكتب 

  قاعة 

 س تقبال الا

 1 الحصة  2 الحصة  3 الحصة 
 ساعة  يوم  وقت  يوم  ساعة  يوم 

-14:00 الثلاثاء      11-04القاعة :   بوشرى عبد الغني

15:30 

-12:30 الثلاثاء 

14:00         
        
        
        
        

 
 

 الاعمال التطبيقية 

 ( أس بوعيا   الطلاب   اس تقبال ) 
أسماء وألقاب  

 الاساتذة 

/    مكتب 

  قاعة 

 س تقبال الا

 1 الحصة  2 الحصة  3 الحصة 
 ساعة  يوم  ساعة  يوم  ساعة  يوم 

        
        
        
        
        
        

المادة لمنهج    بطاقة فنية   
 ( على موقع الجامعة   ليتم نشرها ) 

 
) 

التعاقد والتفاوض إدارة    

   جامعة أحمد درايعية ادرار   المؤسسة:   اس 

التجارية وعلوم التس يير العلوم الاقتصاديةالكلية :   



 

 المادة   وصف 
تمكين الطالب من إتقان مراحل عملية التفاوض وكيفية إدارة كل منها مع الإلمام بماهية العقد   الهدف

 التجاري وصوره 

 منهجية التعليمية  حدةالو  نوع 
 لمحور الأول: مقدمة حول ادارة التعاقد والتفاوض ا- موجز  محتوى

 المحور الثاني: مفاهيم التفاوض -
 المحور الثالث: استراتيجيات التفاوض وتكتيكاته -
 المحور الرابع: الاجراءات العملية للتحضير للتفاوض  -
 المحور الخامس: المتغيرات الاساس ية في التفاوض واهمية كل متغير  -
 المحور السادس: استراتيجيات التفاوض بحسب الاهداف التفاوضية  -
 المحور السابع: اس تخدام مهارات التفاوض  -
 آلياتها وأشكالها المحور الثامن: العقود:  -
 المحور التاسع: عناصر العقد  -
 المحور العاشر: نماذج عن بعض العقود. -

 04 المادة  ضو قر 
 02  المادة معامل

 05 المشاركة  تقييم
 05 الحضور تقييم 

 10 التقويم المس تمر  معدل حساب
 ماستر الس نة الثانية  طلبة   المس تهدفة  الكفاءات

 

 

 
 

 المس تمرة   المعرفة   اختبارات   تقييم 
 الأول   المعرفة   اختبار 

 

 يوم 

 

 حصة 

 

 مدة 

 

 ( 1)  النوع 

  اتمستند

 ةمسموح

 ( ل  ،  نعم ) 

 

 سلم التنقيط 

  التقييم   بعد  التبديل 

الاطلاع على   تاري )

 ( ورقة الامتحان 

  التقييم  معايير 

 (2 ) 

 A   مكتوب    

 الثاني   المعرفة   اختبار 
 

 

 يوم 

 

 

 حصة 

 

 

 مدة 

 

 

 ( 1)  النوع 

  اتمستند

 ةمسموح

 ( نعم ،ل)

 

 

 سلم التنقيط 

التبديل بعد التقييم  

تاري الاطلاع على  )

 ( ورقة الامتحان  

 

  التقييم  معايير 

 (2 ) 

  لإدخال  هنا انقر   مكتوب    

 .  التاري

A 

 MCQ  ،  تجربة =   EX  ،  فئة   عرض =    CE ،  فردي  عرض =   IE  ،  مكتوب =   W:   النوع  (1)
 النتائ =   R ،  النهج =  D  ،  الجدل =   AR  ،  التوليف=   S ،  التحليل =  A:    التقييم  معايير  (2)

 

 
 

 المس تخدمة   لوسائل وا   المعدات 
 منصة التعليم عن بعد     نصات عناوين الم 

  الويب، ) التطبيقاتاسماء 

 ( المحلية  الش بكة 

 



  المنسوخات 

  المختبرات   معدات

  الحماية  وسائل 

  الميدانية  الخرجات  وسائل 

 
 

   التوقعات 

  -  المشاركة )  متوقع من الطلاب 

 ( التفاعل 

 القيام بدراسة حالة أو مثال  -التفاعل  –  المشاركة 

 

   الاس تاذ   متوقع من 
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  مقالت 

  المنسوخات 

  الويب  مواقع
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