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 التجارية و علوم التسيير  والعلومكلية العلوم الاقتصادية 

 قسم العلوم التجارية 

 2026 2ختبار مقياس أساسيات التسويقلاجابة النموذجية لاا 

                                                                                                       ثانية )علوم تجارية( سنة 

  

                                                               أولا  

 :  مهمة تسويقية يإعداد المزيج التسويق (1

o   تسبق مهمة التجزئة السوقية 

o   تلي مهمة إدارة علاقة الزبون 

o  تلي مهمة التجزئة السوقية 

o  ( ن  .520)السوقية. تلي مهمة تحليل البيئة التسويقية والتجزئة 

يتيحها تحليل البيئة التسويقية بمختلف   القرارات التي تبنى على أساس معلومات: يتطلب إعداد المزيج التسويقي اتخاذ العديد من التعليل
 ( ن1 )خاصة بالقطاع أو القطاعات السوقية المستهدفة التي يتم تحديدها عن طريق التجزئة السوقيةعناصرها، إضافة للمعلومات ال

 

 .نا الهدف التسويقي المراد تحقيقهبيّعناصر المزيج التسويقي، م  عنصرين من  قدم مثالا توضح من خلاله خاصية التكامل بين  (2

زيادة الطلب على  من أجل  ن(1)، كثيرا ما تستخدم المؤسسات الأسعار الترويجية التكامل بين السعر والترويجالمثال التوضيحي: 

          (0,5)المنتجات في حالة استقرار أو تراجع المبيعات

 
 قرارات التعبئة والتغليف:   (3

o ن  .520 تتأثر بسلوك المستهلك   

o ن .520ت ؤثر في سلوك المستهلك   

سلوك المستهلك بعين الاعتبار و يتم تكييف العبوة أو الغلاف وفقا لتفضيلات و   والتغليفيأخذ متخذي قرارات التعبئة : التعليل
وقدرته الشرائية، كما أن قرارات التعبئة و التغليف التي تتخذها المؤسسة بشكل فعال تؤثر في سلوك المستهلك و   استخدامات الزبون

   ن   1.25تجذب اهتمامه

   ن 1.5  تسويقية يمكن للمؤسسة أن تدعم صورتها الذهنية من خلالها: اقتراحات ثلاث  (4
 العبوة والغلاف  -
 التوزيع  -
 الترويج  -

 
   ن1.5 تحقيق المزايا الآتية: من أجل المباشر  سياسة التوزيعالاكتفاء ببعض المؤسسات  فضلت (5

 ضمان الحصول على الربح دون مشاركة الوسطاء؛   -
 ؛) التحكم في الأسعار(إمكانية تخفيض الأسعار قليلا -
 رغبة المؤسسة المنتجة في الرقابة على السوق وعلى الجهود الترويجية لضمان فعاليتها. -

 لكل عنصر(  0.5)  ن 2.5تعتبر سياسية القشد السياسة السعرية المثلى في الحالات الآتية:   (6

 أن يكون الطلب على السلعة غير مرن   -
 المنتج للزبون بالتميز الاجتماعي و يقدم قيمة للزبون، كأن يسمح  فريد من نوعهيكون المنتج أن  -
م أن يكون السعر المرتفع حاجزا أمام دخول المنافسين الجدد، حيث عادة ما يعكس السعر المرتفع تكاليف عالية وهو ما يشكل عائقا أمام قيا -

 المنافسين بإنتاج سلع مشابهة.
 أن يتوفر في السوق عدد كاف من الزبائن الذين يرغبون في تبني المنتج الجديد.  -
 أن يعكس السعر المرتفع جودة مرتفعة  -
 

 

 

 



 

 

 

 ثانيا:  

،  " لا ملموسية الخدمة" نتيجة خاصيةعاني منها المؤسسات الخدمية يمكن أن ت  المشاكل التسويقية التي  يوضح الجدول الموالي (1
 المناسبة لها.  والحلول

 

 ( حلكل ن ل 1  ) الحلول المقترحة (  مشكلةكل ن ل0.5)  اكل الممكنةالمش

 الخدمة  لا يمكن تخزين
 

 توفيرها إلكترونيا، وبذلك يمكن تقديمها للبائن ها خارج أوقات العمل. -
 أيام (  7ساعة خلال  24)العمل بنظام الدوام الكامل  -

 عن طريق براءات الاختراع ة الخدمة حماييصعب 
 

أو طرق تقديمها أو  )بجودتهايمكن حمايتها عن طريق تمييز الخدمة  -
 من خلال الوسائل المستخدمة في تقديمها....إلخ( 

 الزبون لاستهلاكها جذبالخدمة و لا يمكن عرض
 

 تقديمها  وطرق يمكن عرض إعلانات تبين طبيعة الخدمة  -
 

 ة الخدمة الزبون بجود إقناع يصعب
 

 يمكن عرض تقييمات الزبائن لجودة الخدمة  -
 يمكن عرض تجارب زبائن راضين عن جودة الخدمة  -

 مقارنة بالخدمات المنافسة  التي تقدمها الخدمةوالمنفعة ابراز القيمة  - الخدمة   يصعب تسعير 
 

 

 

 

اعتماد كل واحدة منها وفقا لملائمتها لحالة أو وضتعية معينة   ويتمهناك أربع خيارات استتراتيجية لمزيج المنتجات متاحة للمؤستستة،   (2
 أو لهدف تريد المؤسسة بلوغه كما هو موضح في ما يلي: 

 )طرح منتجات متمايزة(  منتجاتهاتطوير عمق يتم اعتمادها عندما ترغب المؤستستة      :.520(  إستتراتييية التميي الخيار الأول ) ❑

    1.5   خيارات متعددة للزبائن. وتقديم لمواجهة المنافسة مرحة النمو أو مرحلة النضجوعادة ما يكون ذلك في 

بهدف توستتيع   إضتتافة خطوط إنتاج جديدةيتم اعتمادها عندما ترغب المؤستتستتة    :  .520  (استتتراتييية التنوي الخيار الثان  ) ❑

 51.  .نشاطها

و عادة ما   المنتجات الحالية  وتحستينتحديث يتم اعتمادها عندما ترغب المؤستستة      :.520  (استتراتييية التدديلالخيار الثالث ) ❑

 51. التقديم(.  )مرحلة  المرحلة الاولى من دورة حياة المنتجاتت عتمد في 

استتبعاد خطوط منتجات أو إستقاط مفردات     يتم اعتمادها عندما ترغب المؤستستة  :  .520(  استتراتييية اننكما الخيار الراب  ) ❑

 51. .التراجع(  )مرحلة  المرحلة الأخيرة من دورة حياة المنتجاتعادة ما يكون ذلك في  و  مربحةغير  

 

 

 


