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 ثانية علوم تجارية                                                                                                                    سنة ............................................................................... .                                                                                                     : الإسم و اللقب 

 1h مدة الامتحان                                                                                  ...................الفوج 

                                                                   (خاص بالإدارة)الرقم السري         ....................................................................                                                                                                    : رقم التسجيل

 

                                                                   (خاص بالإدارة)الرقم السري                                                                                20/العلامة      

 ن 9: أجب على الأسئلة التالٌة

 

 ن1.5: التسوٌق عبارة عن (1

o وظٌفة من وظائف المؤسسة تساهم فً تحقٌق أهداف المؤسسة. 

o مجموعة من المهام التً تتم وفق سٌرورة معٌنة تسعى من خلالها المؤسسة إلى تكوٌن قاعدة من الزبائن و الحفاظ علٌها و تطوٌرها. 

o علم و فن اختٌار الأسواق، و جذب الزبائن و الاحتفاظ بهم من خلال تقدٌم علٌا لهم. 
 

 ن1.5: تتمثل مبادئ التوجه التسوٌقً فً (2

o  التوجه بالزبون 

o  (المتناسق )التسوٌق المتكامل 

o  المنافسة 

o   الربحٌة 

 :المتمثلة فًالذي ٌضم القوى التنافسٌة الخمس قدم ماٌكل بورتر مفهوم البٌئة التنافسٌة،  (3

  ن2,5  قوة المشترٌن- قوة الموردٌن - تهدٌد المنتجات البدٌلة - تهدٌد دخول منافسٌن جدد - المنافسة الحالٌة 

  ن1. مؤسسة تنشط فً قطاع ما على قوة من القوى الخمسفهم تأثٌر كل حٌث ٌساعد هذا المفهوم المؤسسات على 

 

 ن0.5 : عبارة عنالقطاع السوقً( 4

o  الذٌن ٌشترون منتجات مؤسسة ماالحالٌٌن أو المرتقبٌنالزبائن . 

o تجاه الأنشطة التسوٌقٌة المختلفةاتؤثر على موقفهم   الزبائن الحالٌٌن أو المرتقبٌن الذٌن تجمعهم صفات مشتركة وخصائص متشابهة . 

o الزبائن الذٌن ترغب المؤسسة فً خدمتهم . 

 

 ن0,5: تسوٌق منتج ما بمزٌج تسوٌقً واحد للسوق ككل هو اعتماد لاستراتٌجٌة (5

o التماٌز 

o عدم التماٌز 

o التركٌز 

 

  ن1.5: ٌتأثر المستهلك بالعوامل التالٌة (6

o المزٌج التسوٌقً للمؤسسات 

o العوامل الاجتماعٌة 

o العوامل النفسٌة 

o المنتج و السعر و الحاجات 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ن6. كمثال"  السٌارة " للمنتج ثلاث أبعاد أساسٌة، أذكرها مع الشرح و الاستعانة بمنتج  (7

  

  وٌتمثل فً المنافع الأساسٌة التً ٌنشدها المستهلك من وراء شرائه ن0.5(: أو ما ٌسمى بالبعد الوظٌفً):المنفعة الأساسية للمنتج:1البعد 

 ن1  .النقل بالنسبة للسٌارة المنفعة الأساسٌة هً   ن0.5 .أو الوظٌفة الأساسٌة للمنتج للمنتج

 

  بالنسبة لمثال  ن0.5 . كل ما ٌتعلق بالخصائص الفٌزٌائٌة والكٌمٌائٌة للمنتجن0.5 :(المنتج الفعلي)الخصائص المادية للمنتج :2البعد 

 ن1 إلخ.....، علامتها ا، درجة جودته السٌارةتصمٌمالسٌارة ٌتمثل هذا البعد فً 

 

  وهً مجموعة من الخدمات التً ٌتحصل علٌها المشتري عند شرائه ن0.5 (:العرض أو المنتج المدعم)الخدمات المصاحبة : 3البعد  

 ن1 . الضمان ، خدمات ما بعد البٌع،الصٌانة: بالنسبة للسارة تتمثل هذه الخدمات فً .  ن0.5للمنتج 

 

 ن2لما سُمً غلاف المنتج بـ البائع الصامت؟  (8

 التً ٌحملها و التً تكون المعلومات خلال ٌعتبر الغلاف نقطة الاتصال الأولى مع المستهلك وٌقع علٌه عبء إثارة انتباهه وجذبه، وذلك من

."البائع الصامت" و ٌطلق علٌه تسمٌة موجهة للمستهلك، وبالتالً ٌعتبر كجزء من التروٌج  

 

ن3. تعتبر سٌاسة اختراق السوق من أهم السٌاسات السعرٌة، بٌن متى ٌمكن أن تعتمد المؤسسة هذه السٌاسة بعد أن تشرح مضمونا (9  

مع إمكانٌة تحقٌق أكبر قدر من المبٌعات،  على قٌام المؤسسة بتحدٌد سعر منخفض للمنتج الجدٌد بهدف (اختراق السوق)  الاكتساحسياسةترتكز 

 ن1.5. رفع السعر على فترات زمنٌة معٌنة

: ٌمكن أن تعتمد المؤسسة هذه السٌاسة إذا توفرت الشروط الآتٌة

 

 ن0,5 .ٌجب أن ٌتمٌز الطلب على السلعة بمرونة عالٌة 

  عن  السعر المنخفض حاجزا أمام دخول المنافسٌن إلى السوق، نظرا لانخفاض السعر فقد ٌدفع ذلك المنافسٌن إلى الابتعادٌجب أن ٌشكل

 ن0,5 .إنتاج هذه السلعة لاعتقادهم بانخفاض عوائدها

 ن0,5 .ٌسمح السعر المنخفض باستغلال شبه كامل للطاقات الإنتاجٌة والتسوٌقٌة المتاحة، مما ٌؤدي إلى تحقٌق اقتصادٌات الحجم 

 


