
 ية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسييركل                                      1جامعة باتنة
 2023جانفي ول  ماتتر تسوي  الدمما                             ، السنة ال تجاريةقسـم: علوم 

 الاتتراتيجي للدمما التسوي  متحان الإجابة النموذجية لا

 أمام العبارة الصحيحة في كل مما يلي:( ×) ضع علامة

 .بصفرملاحظة: الإجابة تكون من خلال اختيار واحم فقط، السؤال الذي يكون به أكثر من إجابة )اختيار( ينقط 
 الحاجة بروز في السبب يعود -1

  :إل  الاتتراتيجي للتسوي 
 التطوردصيص وت تباطؤ -2 .التواق من العميم في والتشبع النضج مرحلة إل  الوصول -1

 لا شيء مما تب  -4    .الجمركية لحواجززيادة او  للأتواق، ناقصالمت التمويل -3. التكنولوجي
التسوي  الإتتراتيجي هو أحم وظائف  -2

الإدارة عل  المستوى الإتتراتيجي يحمد 
 الإجابة عل :

 لمن؟  -2ماذا تنتج المنظمة؟                                                -1
 كل ما تب  -4من هم منافسيها؟                                                 -3

تشمل كل وحمة عمل عل  مجموعة -3
أتواق" موجهة  –من الثنائيا  "منتجا 

 إل :

 بتكنولوجيا مدتلفة - 2                        عملاء مدتلفين            -1
 لا شيء مما تب  -4تواجه مدتلف المنافسة                              -3

مجموعة محمدة كبيرة ضمن  - 2              مجموعة محمدة صغيرة ضمن السوق.    -1 يتألف جزء السوق من:   -4
 السوق 

 كل ما تب  - 4ق.                     مجموعة محمدة متوتطة ضمن السو -3
تهمف التجزئة الاتتراتيجية  -5

 إل : 
 البحث عن كيفية لتقسيم أنشطة المنظمة إل  وحما  متجانسة عل  المستوى الدارجي. -1
 البحث عن كيفية لتقسيم أنشطة المنظمة إل  وحما  متجانسة عل  المستوى الماخلي.  -2
 نشطة المنظمة إل  وحما  متجانسة عل  المستوى الماخلي والدارجي.البحث عن كيفية لتقسيم أ -3
 لا شيء مما تب  -4

بغرض تحميم مجال التنافس،  -6
 يجب:

 معرفة اتتراتيجيا  المنافسين -2                                معرفة المنافسين             -1
 ما تب كل  -4                          معرفة نقاط القوة والضعف لمى المنافسين -3

تعتبر الإتتراتيجية الكلية   -7
للمنظمة خطة مستقبلية طويلة 
الجل يتم التركيز فيها عل  ما 

 يلي:

 تحميم كيفية قياس الداء. -1

 تدصيص وتوزيع الموارد ما بين وحما  العمال الإتتراتيجية.  -2

 منظمة.تحميم أهماف النمو التي ينبغي أن تحققها ال -3

 كل ما تب  -4
في حالة اختصاص المنظمة في  -8

إنتاج وتسوي  خمما  يمكن أن تسلم 
 للزبون، تركز عل : 

 الجانب التسويقي - 2الجانب الإنتاجي                                            -1
 تب  كل ما -  4الجانب الابتكاري                                              -3

من بين أتاليب تحليل البيئة  -9
 الماخلية:

  Porterتلسلة القيمة لـ  -Porter                       2تحليل القوى التنافسية لـ  -1

 تب  لا شيء مما -  SWOT                            4التحليل الثنائي  -3
إذا توافر  المنظمة عل  فائض في  -10

ضعف داخلية( وكانت طاقة إنتاجية )نقطة 
الصناعة التي تنتمي إليها تعاني من تمهور 
في المبيعا  السنوية والرباح )تهميم 
خارجي(، فإن الاتتراتيجية )ض/ ( الفعالة، 

 هي:  

 اتتراتيجية الانسحاب. -1
 اتتراتيجية التكامل. -2
 اتتراتيجية التنويع المركز. -3
 كل ما تب  -4

  ماتعتبر الفرص والتهمي - 11
 :نتائج عملية

 كل ما تب  -4         تحليل الطلب   -3تحليل السوق         - 2التنافسي        التحليل -1
 



 
في حالة اختصاص المنظمة في  -12

خمما  لا يمكن تسليمها بصورة 
كاملة للزبون، يكون تركيزها أكبر 

 عل :

 الجانب الإنتاجي -2                            الجانب التسويقي    -1
 كل ما تب  -4                          الجانب الإتتراتيجي    -3

ينطل  نموذج التحليل الثنائي  -13
SWOT  لإعماد الإتتراتيجية

 التسويقية من:

 المقابلة المنطقية بين فرص البيئة من جهة وتهميماتها من جهة أخرى  -1
 مة من جهة ونقاط ضعفها من جهة أخرى المقابلة المنطقية بين نقاط قوة المنظ -2
 كل ما تب  - 4المقابلة المنطقية بين إمكانيا  المنظمة من جهة وبيئتها من جهة أخرى       -3

لا معرفة المشترين الذين  -2 يدتلفون في احتياجاتهم وتصـورهم.لا معرفة المشترين الذين -1  :فيالتسوي  تفيم بحوث  -14
معرفة المشترين الذين يدتلفون في احتياجاتهم وتصـورهم  -3    م المفضلة.يدتلفون في اختياراته
 لا شيء مما تب   -4               واختياراتهم المفضلة.

تتمثــل المعلومــا  التي يوفرهــا  -15
نظام بحوث التســــوي  في المعلوما  
الداصة بتحليل البيئة التي تشمل كل 

 من:

 المنافسة -2                                      تحليل الطلب  -1
 ما تب  كل -4                         البيئة الماخليةو البيئة العامة  -3

تعرف التجزئة السوقية  -16
 بأنها:

 

 تقسيم توق العملاء إل  مجموعا  فرعية غير متجانسة -1
 تقسيم توق العملاء إل  مجموعا  فرعية غير متمايزة -2
 عملاء إل  مجموعا  فرعية متجانسة تقسيم توق ال -3
 لا شيء مما تب  -4

يستطيع التسوي  من خلال  -17
الاتتراتيجيا  التنافسية التأثير 

 في المستهلك عن طري :

 عمم ربط الدممة المعلن عنها بالدصائص المدتلفة والمؤثرة في اختياراته -1
 لدممةلفت انتباه المستهلك إل  بعض المعايير المتوافرة في ا -2
دفع المستهلك إل  عمم الاعتقاد بأهمية بعض المعايير المتوافرة في الدممة عنم قيامه بالمقارنة  -3

 بين خممة المنظمة والدمما  المنافسة. 
 ما تب لا شيء م -4

التس النفسية نحو تتجه  -18
تقسيم السوق إل  مجموعا  

 عل  أتاس: 

 دوافع الشراء  -2      المنافع                              -1
 كل ما تب  -4الولاء                                     -3

تحتاج المنظمة لتحميم  -19
القطاعا  السوقية الجذابة إل  

 القيام بـ: 

التحليل التنافسي لمدتلف القطاعا   -  2         تحليل الجاذبية لقطاع توقي واحم.  -1
 السوقية

 لا شيء مما تب  -   4  قطاع توقي واحم.             التنبؤ بمبيعا -3
تقوم إتتراتيجية التسوي   - 20

 غير المتنوع بتقميم:
 عرض متعمد من خلال مزيج تسويقي واحم يوجه إل  جميع القطاعا  السوقية  -1
 عرض واحم من خلال مزيج تسويقي واحم يوجه إل  جميع القطاعا  السوقية  -2
 لال مزيج تسويقي متعمد يوجه إل  جميع القطاعا  السوقية عرض واحم من خ -3
 لا شيء مما تب  -4

 
 بالتوفي 
 


