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   الاستراتیجي التسویق مقیاس في العادیة الدورة متحانلا النموذجیة لإجابة
  

الاول السؤال النقاط  
0.25 
0.5 

 خطأ 
  تتبنى المؤسسة احدى الاستراتیجیات الدفاعیة عند امتلاكھا لنقاط القوة ومواجھتھا للتھدیدات، في

 .حین تتبنى احدى استراتیجیات النمو عند امتلاكھا لنقاط القوة ووجود فرص

  

1 

0.25  
0.5 

 خطأ 
  یھتم التسویق الاستراتیجي بتقسیم السوق، في حین یھتم التسویق العملي باستھداف الأجزاء

 .السوقیة

  

2 

0.25  
0.5 

 خطأ 
 یھتم التسویق العملي بإشباع الحاجیات، في حین یھتم التسویق الاستراتیجي بتحلیل الحاجیات. 

  

3 

0.25  
0.5 

 خطأ 
 یام المؤسسة بالنشاط في قطاع مورّدیھا، في حین یقصد بالتكامل یقصد بالتكامل العمودي الخلفي ق

 .العمودي الأمامي فتح المؤسسة لمنافذ توزیع خاصة بھا

  

4 

0.25 
  

0.5  

 خطأ 
 الأسفل إلى الأعلى، في حین القرار في إدارة التسویق من القرار في التسویق الاستراتیجي من 

  الأعلى إلى الأسفل.
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0.25 
0.5  

 خطأ 
  تتضمّن استراتیجیة اختراق السوق زیادة المبیعات للمنتجات الحالیة في الأسواق الحالیة، في حین

  .تتضمّن استراتیجیة تطویر المنتوج طرح منتجات جدیدة في الأسواق الحالیة

  
6  

  

0.75  7  صحیح  

0.75   8  صحیح  
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  السؤال الثاني  النقاط
1  

  
1 
  
1  

 مزیج من القیم والمعتقدات المشتركة، وعادة ما یتم تعزیز ھذه القیم والمعتقدات ثقافة المؤسسة :
 برموز الشركة وسلوكیاتھا الرمزیة.

 :تحدید للأنشطة المشتركة والتي لا بد أن توضع لھا استراتیجیة   یقصد بالتجزئة الاستراتیجیة
 محدّدة

 لموجھة نحو تحقیق أھداف محدّدة في ظل : مجموعة من الاجراءات المنظمة االرقابة التسویقیة
  القیود الموجودة.
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  10/05/2026:  یوم

  2026 – 2025السنة الجامعیة: 

   المستوى: ثالثة لیسانس

  التخصص: تسویق 

  ساعة ونصفالمدة: 

  

  -أم البواقي –ربي بن مهیدي جامعة الع

  التجاریة وعلوم التسییرالعلوم كلیة العلوم الاقتصادیة و 

  العلوم التجاریةقسم  
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  أربع استراتیجیات تسویقیة في مرحلة التقدیم من دورة حیاة المنتوج ھي:  Kotlerأورد 
  :استراتیجیة الاستخلاص السریع 

ة تعمل المؤسسة على طرح المنتوج الجدید في السوق بسعر مرتفع مع تكثیف تبعًا لھذه الاستراتیجی
والتي باستطاعتھا استھداف فئات  ،الأنشطة الترویجیة وبخاصة تلك المتعلقة بالإعلانات المكثّفة ذات الفعّالیة

  لھا الاستعداد للتعامل مع المنتوج. 
إیجاد مكانة یة، تحقیق ھوامش ربح عال ي:وتحقق المؤسسة من خلال اتّباع ھذه الاستراتیجیة ما یل

  ذھنیة جیّدة لمنتوجھا وبخاصة إذا كان السعر یعكس الخصائص الممیّزة التي یحتویھا المنتوج.
 نجاح ھذه الاستراتیجیة مرتبط بـ:

  عدم ادراك التكلفة الفعلیة للمنتوج من طرف المستھلكین المستھدفین، كون السعر قد یفوق بكثیر
 التكلفة.

 مرونة الطلب السعریة منخفضة. 
 .المستھلكین المستھدفین لدیھم الاستعداد للتعامل مع المنتوج بأسعاره المرتفعة 
 .ضعف احتمالیة دخول منافسین جدد للسوق على الأقل في الأجل القصیر 

 استراتیجیة الاستخلاص البطيء:  
لجدید في السوق بسعر مرتفع مع أنشطة تبعًا لھذه الاستراتیجیة تعمل المؤسسة على طرح المنتوج ا

ترویجیة منخفضة، وتھدف المؤسسة من وراء وضع أسعار مرتفعة إلى الاستفادة من السوق طالما المنافسة 
ضعیفة، غیر أنّ ھذه الاستفادة تكون خلال فترة زمنیة أطول من فترة الاستخلاص السریع نتیجة الانخفاض 

اء الأنشطة الترویجیة المنخفضة ترشید التكالیف أو كون المؤسسة لا في الأنشطة الترویجیة، وتھدف من ور
  تحوز الموارد الكافیة التي تسمح لھا بذلك.

تموقع جیّد تحقیق ھوامش ربح عالیة،  وتحقّق المؤسسة من خلال اتّباع ھذه الاستراتیجیة ما یلي:
  لمنتوج المؤسسة وبخاصة إذا كان المنتوج ممیّز یعكس سعره المرتفع.

 نجاح ھذه الاستراتیجیة مرتبط بـ:
 .عدم ادراك المستھلكین لتكلفة المنتوج الحقیقیة 
 .الحساسیة السعریة منخفضة 
 .المستھلكین لھم الاستعداد لدفع سعر مرتفع 
  .احتمال دخول المنافسین للسوق في الأجل القصیر ضعیف 

 استراتیجیة التغلغل السریع:  
تعمل المؤسسة على طرح المنتوج الجدید في السوق بسعر منخفض مع تكثیف تبعًا لھذه الاستراتیجیة 

الأنشطة الترویجیة وبخاصة الإعلانات المكثّفة ذات الفعّالیة، وبذلك تستطیع استھداف فئات واسعة من 
  .المستھلكین المستھدفین خلال فترة زمنیة قصیرة

الاستفادة من ، الانتشار في السوق بسرعة :تحقق المؤسسة من خلال اتّباع ھذه الاستراتیجیة ما یلي
  نتیجة التغلغل السریع في السوق. وفورات الحجم

 تتبع المؤسسة ھذه الاستراتیجیة عندما تتوفر الظروف التالیة:
 .تكلفة الوحدة المنتجة منخفضة 
 .مرونة الطلب السعریة مرتفعة نتیجة لحساسیة المستھلكین للسعر 
 للسوق قوي. احتمال دخول المنافسین 

 استراتیجیة التغلغل البطيء:  
تبعًا لھذه الاستراتیجیة تعمل المؤسسة على طرح المنتوج الجدید في السوق بسعر منخفض مع أنشطة 
ترویجیة منخفضة، وبذلك تستطیع استھداف فئات واسعة من المستھلكین المستھدفین ولكن خلال فترة زمنیة 

  .السریعأطول مقارنة باستراتیجیة التغلغل 
الانتشار الجیّد في السوق بتكلفة منخفضة  :تحقق المؤسسة من خلال اتّباع ھذه الاستراتیجیة ما یلي

  الاستفادة من وفورات الحجم خلال فترة أطول من التغلغل السریع، ولكن بتكالیف أقل.، لأنشطة الترویج
 تتبع المؤسسة ھذه الاستراتیجیة عندما تتوفر الظروف التالیة:

 لفة الوحدة المنتجة منخفضة.تك 
 .مرونة الطلب السعریة مرتفعة نتیجة للحساسیة السعریة 
 .احتمال دخول المنافسین للسوق قوي 
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  استراتیجیات تسعیر المنتجات الجدیدة مع ابراز الشروط المناسبة لتبني كل استراتیجیة:
 السوق:   استراتیجیة كشط 

تعتمد المؤسسة من خلال ھذه الاستراتیجیة على وضع سعر مرتفع نسبیا للمنتوج الجدید المطروح في 
السوق، حیث تستطیع من خلالھ تحقیق ھوامش ربح جیّدة على الأقل في المدى القصیر، كما قد تھدف إلى 

  ین.تكوین إدراكات جیّدة عن جودة وقیمة المنتوج لدى المستھلكین المستھدف
  ھذه الاستراتیجیة یتطلّب توفّر بعض الشروط والتي من أھمھا: نجاح

 مرونة الطلب السعریة منخفضة على المنتوج الجدید. 
  قابلیة السوق إلى التقسیم، وسھولة تقسیمھ إلى أجزاء سوقیة، بحیث یتم اختیار الأجزاء التي لدیھا

 .القدرة والرغبة في شراء المنتوج بسعر مرتفع
 لا تكون لدى المستھلكین درایة كافیة بالتكلفة الحقیقیة للمنتوج، كون سعر الوحدة قد یفوق بكثیر  أن

 .تكلفتھا
  عدم توفّر منتجات بدیلة للمنتج یمكن أن یلجأ إلیھا المشتري أو المستھلك عندما یُحس بأنّ السعر

 .مرتفع أو مبالغ فیھ
 ى الأقل في المدى القصیراحتمالیة دخول منافسین إلى السوق ضعیفة عل. 

 :استراتیجیة قشط السوق  
تقوم المؤسسة من خلال ھذه الاستراتیجیة بوضع سعر منخفض على المنتوج الجدید المطروح في 
السوق، والھدف من ذلك جذب أكبر شریحة مستھدفة من المستھلكین، ویتم تعویض السعر المنخفض للمنتوج 

  حقیق حجم مبیعات كبیر بالاستفادة من وفورات الحجم، أي ت
  نجاح ھذه الاستراتیجیة یتطلّب توفّر بعض الشروط والتي من أھمھا:

 احتمالیة تعرّض المنتوج الجدید لمنافسة كبیرة 
 الحساسیة السعریة مرتفعة. 
 تكلفة الوحدة الواحدة للمنتوج الجدید منخفضة. 
 نتوجًا یمكن أن تستھدف بھ شریحة واسعة وعادة ما تناسب ھذه الاستراتیجیة المؤسسة التي تنتج م

من المستھلكین، بحیث یمكن أن تستفید من میزة وفورات الحجم، وتغطي بذلك ھوامش الربح 
 .المتدنیة
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   الجدول اتمام
  :الاستراتیجي للتحلیل كأداة BCG مصفوفة باستخدام

  دج ملیون1: وحدةال
       الكلیة السوقیة الحصة  2025 سنة  

  )بالقیمة(
  

 الحصة% 
 السوقیة
 لمؤسسة

 الأمل"
  "إلكترونیك

 الحصة
 السوقیة
 1 للمؤسسة

  )بالقیمة(

 الحصة %
 السوقیة
 2 للمؤسسة

 الحصة
 السوقیة
 3 للمؤسسة

 ) بالقیمة(

 الحصة %
 السوقیة
 4 للمؤسسة

 نمو معدّل 2025 سنة 2024 سنة
  السوق

 الحصة
 السوقیة
  النسبیة

 
 

  المنتجات

  A 30% 72     20% 17% 54   15% 18% 340 360 5.88%  1,5 المنتوج

  B 15% 96     24% 30% 60  15%  16% 360 400 11.11%  0,5 المنتوج

  C 20% 60    30% 20% 40   20% 10% 192 200 4.16%  0,66 المنتوج

 D 25% 24     20% 20% 18   15% 20% 106 120 13.207% 1,25 المنتوج

 %30                                                     2025 لسنة" إلكترونیك الأمل" لمؤسسة السوقیة الحصة                               
  1,5 = ــــــــ=  النسبیة السوقیة الحصة :A المنتوج ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ= النسبیة السوقیة الحصة

 2%0                                                                 2025 لسنة منافس لأكبر السوقیة الحصة                                   
  

  170 -  180                             2024 لسنة السوق مبیعات حجم –2025 لسنة السوق بیعاتم حجم                        
 A:   X100=5.88% المنتوج  X100    =                                                                               السوق نمو معدل

  170                                                          2024 لسنة السوق مبیعات حجم                            
 .الأخرى للمنتجات السوق نمو ومعدل النسبیة السوقیة الحصة بحساب نقوم الطریقة وبنفس
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  :BCGموقع المنتجات في مصفوفة 

  
 

 الاستراتیجیات المناسبة:
  

 المنتوج A :دفاعیة استراتیجیة 
 المنتوج B :علاجیة استراتیجیة 
 المنتوج C :الانسحاب أو التركیز أو الانكماش استراتیجیة 
 المنتوج D :النمو استراتیجیة 
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