
 عنوان الماستر: إدارة الأعمال

 السداس ي: الثالث

 اسم الوحدة: وحدة التعليم المنهجية

 اسم المادة: إدارة التعاقد والتفاوض

 40الرصيد: 

 40المعامل: 

 نمط التعليم: حضوري

 :أهداف التعليم

 .العقد التجاري وصورهتمكين الطالب من إتقان مراحل عملية التفاوض وكيفية إدارة كل منها مع الإلمام بماهية 

 :المعارف المسبقة المطلوبة

 .مكتسبات أساسية: قانون تجاري، تقنيات التجارة والتجارة الدولية

 :محتوى المادة

 .المحور الأول: مقدمة حول إدارة التعاقد والتفاوض -

 .المحور الثاني: مفاهيم التفاوض -

 .المحور الثالث: استراتيجيات التفاوض وتكتيكاته -

 .لرابع: الإجراءات العملية للتحضير للتفاوضالمحور ا -

 .المحور الخامس: المتغيرات الأساسية في التفاوض وأهمية كل متغير -

 .المحور السادس: استراتيجيات التفاوض بحسب الأهداف التفاوضية -

 .المحور السابع: استخدام مهارات التفاوض -

 .المحور الثامن: العقود: آلياتها وأشكالها -

 .: عناصر العقدالمحور التاسع -

 .المحور العاشر: نماذج عن بعض العقود -

 :طريقة التقييم

 ( %06)الموجهة والأعمال( %06) للدروس الترجيحي بالوزن المادة معدل ويقاس نهائي إمتحان+  مستمر ميتقي

 :المراجع

 .مصر (، مهارات التفاوض والعقود التحكيم الدولي، الطبعة الأولى، دار الأمين،2662السيد عليوة ) -

 .(، مهارات التفاوض والتعاقد الحديثة في المجالات المختلفة، الدار الجامعية، مصر2660محمد طارق ) -



 .(، التفاوض الناجح مدخل استراتيجي سلوكي، الدار الجامعية، مصر2662مصطفى محمود أبو بكر، ) -
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