
 

 2019 / 2018 للعام الجامعي  الثانى  هاية الفصل الدراسياختبار ن نموذج إجابة
 

 الغزل والنسيج والتريكو  قسم:   ساعات معتمدة -  الأولي:الفرقة: المنسوجات( تسويق) الاقتصادمقرر: 
 SWK1:  كود المقرر                درجة  60: الاختباردرجة   ساعتان الزمن: 

 

 (ةدرج20)   : السؤال الاول

 ( امام العبارة الخطأ مع تصحيحها .xوعلامة )مع التعليق امام العبارة الصحية )√( ضع علامة 

المنتجات علي شبكة الأنترنت ساهم بشكل كبير في ظهور منتجات وخدمات جديدة، ألا أن عرض  -1

 (X).  التسويق الإلكتروني لم يؤثر علي المنتج 

مما أدي الي المنتجات علي شبكة الأنترنت ساهم بشكل كبير في ظهور منتجات وخدمات جديدة، عرض 

تطور خدمات تجات المعروضة ، واصبح عوامل التميز والاختيار اكثر وضوحا ، وتنوع المنزيادة 

 منتج بشكل كبير.علي ال يالإلكترونما بعد البيع وبالتالي أثر التسويق 

التسويق المحلى تواجة فيه الشركات صعوبات عديدة أهمها أختلاف نظم النقد الأجنبى واختلافات  -2

 (X)الثقافات والقوانين والنظم الحكومية .    

 التسويق الدولى 

 

من أهم استراتيجيات التوزيع إستراتيجية التوزيع  المباشر وفيها يقوم المُنتج بتوزيع منتجه عن طريق  -3

 (X)من التجار والوكلاء .     الوسطاء

 استراتيجية التوزيع غير المباشر اما التوزيع المباشر يقوم المنتج ببفسه بعملية التوزيع 

 

لا تختلف الأداة الترويجية وإستراتيجية الترويج المتبعة باختلاف المرحلة التى يمر بها المنتج فى دورة  -4

 ( X)حياته.      

المرحلة من دورة حياة المنتج وهى مرحلة التقديم ومرحلة النمو ومرحلة النضج تختلف أداة الترويج حسب 

 ثم الاضمحلال 

 

من أهم الأسباب التى تدفع الشركات إلى ضرورة ممارسة أعمالها فى الأسواق الدولية فرض الضرائب  -5

 (✓) المرتفعة فى الدولة الأم  وزيادة القيود القانونية والبيئية .      

 

السوق المشتركة تعنى حرية انتقال عناصر الانتاج ) العمال ورأس المال( بين الدول الأعضاء بدون  -6

 (✓)أى قيود لتصبح أسواق الدول سوقا واحدا .      

 



 (X)المزيج الترويجى يشمل المنتج والتسعير والترويج والتوزيع فقط .       -7

تنشيط الميعات ( بينما المزيج التسويقى  –النشر  –خصى البيع الش –المزيج الترويجى يشمل )الإعلان 

 التوزيع ( –الترويج  –التسعير  –يشمل ) المنتج 

 

 (X)لا يتغير شكل إدارة التسويق بالشركة بدخولها مجال التسويق الدولى .       -8

التابع للمبيعات ثم القسم يتغير شكل إدارة التسويق بدخولها إلى التسويق الدولى بداية بقسم الصادرات 

 الدولى والأكبر المنظمات الكونية.

 

انهيار الحواجز بين الدول نتيجة التقدم الهائل فى وسائل الاتصال والنقل أدى إلى تقارب احتياجات  -9

الأفراد من الثقافات المختلفة لتكون فيما بينها سوق عالمى واحد تضم عدة أسواق ذات خصائص 

 (✓)صية أقاليمها .      ومواصفات تعكس خصو

 

الوكيل هو الوسيط الذى تنتقل إليه ملكية السلعة وحيازتها وله العديد من الوظائف التسويقية أهمها  -10

 ( X)تقديم الإئتمان للمشترين والمشاركة فى تحديد سعر المنتج.      

 ملكية السلعة .التاجر هم من تنتقل اليه ملكية السلعة بينما الوكيل لا تنتقل إليه 

 انظر خلفهباقى الاسئلة 

 

 (درجات  10)  إجابة السؤال الثانى

 وضح المقصود بالتسويق الإلكتروني مع ذكر وتوضيح أهم العوامل المساعدة في انتشاره؟ -1
 :1مفهوم التسويق الالكتروني 

قام العديد من الباحثين بتحديد ما يعرف بالتسويق الالكتروني وقد أصبح هذا المصطلح نمطياً أو معيارياً    

بالنسبة لمنظمات الأعمال التي تمارس أي تعاملات أو معاملات باستخدام الإنترنت لتسويق منتجاتها أو 

 خدماتها ومن هنا يعرف التسويق الالكتروني بأنه:

لتحقيق الأهداف التسويقية وتدعيم المفهوم التسويقي  ات والتقنيات الرقمية المرتبطة بهاستخدام الإنترن

الحديث.هذا يعني أن قيام الأفراد بما يسمى بالتسويق الالكتروني هو عبارة عن استخدامهم لأجهزة الحاسب 

العملية بالتحويل  الآلي لاختيار وشراء العلامات التجارية التي يرغبون الحصول عليها على أن تتم هذه

 النقدي الإلكتروني .

 

                                                 

 
 

 



 

  :العوامل المساعدة على انتشار التسويق الالكتروني

 إن من أهم العوامل المساعدة على انتشار التسويق الالكتروني :

انتشار أجهزة الكمبيوتر الشخصي في المنازل , والإمكانات الهائلة التي ينطوي عليها ذلك من توفير  -1

 قت والجهد .المعلومات والو

تزايد أعداد أجهزة الكمبيوتر المزودة بأجهزة المودم ذات السرعات الفائقة مما يتيح سهولة الاتصال  -2

 بشبكات الخدمات المتصلة بالانترنت للاستفادة منها .

أجهزة الكمبيوتر الشخصية المزودة ببرامج تتيح ، و Smart Phonesالموبيلات الذكية  ابتكار -3

المباشر على الانترنت وشبكات الخدمات المتصلة وابتكار البرامج الجديدة التي تسهل عملية الدخول 

 الاتصال بالخدمات المتصلة بشبكة الانترنت .

 تطوير أساليب الأمان والحفاظ على السرية في الربط الشبكي . -4

 ات الالكترونية .استحداث أطر قانونية لحماية مقدمي الخدمات والناشرين العاملين في مجال الخدم -5

تطوير تكنولوجيا الاتصالات وسهولة ربط جميع بلدان العالم بشبكة متكاملة من خطوط الاتصالات  -6

 مما يسهم في تزايد حركة التجارة الدولية وفتح الأسواق العالمية للتبادل المشترط.

الالكترونية إذ يستطيع أي إنسان إزالة الحواجز والقيود أمام من يرغب في التعامل عبر الاسواق  -7

مهما كانت إمكاناته المالية أو العقلية أو الجسدية الاستفادة من إمكانات التسويق الالكتروني 

 وممارسة الأعمال التي تناسبه من خلاله.

انخفاض تكلفة استخدام إمكانات التسويق الالكتروني عن استخدام نظيرها من أساليب التسويق  -8

 التقليدية.

يد إدراك المتعاملين في الأسواق الى مدى المرونة الفائقة التي ينطوي عليها استخدام التسويق تزا -9

 الالكتروني .

تزايد أعداد الشباب المولع باستخدام الكمبيوتر والتكنولوجيا الحديثة إذ أن جميع خريجي الجامعات  -10

 لأجهزة الرقمية الحديثة .والمدارس تقريباً أصبحوا على دراية كاملة بأجهزة الكمبيوتر وا

 

 اذكر أهم المعوقات التي تحد من انتشار التسويق الإلكتروني؟ -2

 المعوقات الأساسية التى تحد من نجاح التسويق الإلكتروني

 :توجد مجموعة من العقبات تحد من نجاح عملية التسويق الإلكتروني تتمثل فيما يلي

 :اللغة والثقافة .1

شأنها وتحد من التفاعل بين العملاء والمواقع المختلفة لذا هناك حاجة ملحة لتطوير البرمجيات التي من 

إحداث نقلة نوعية في ترجمة النصوص إلى اللغات المختلفة ليفهمها العملاء، وضرورة مراعاة 

 .الاختلافات الثقافية والعادات والتقاليد بين الأمم بحيث لا يكون هناك عائقاً نحو استخدام المواقع التجارية

 :الإدارة الجيدة .2

إلى إدارة جيدة وخطط واضحة لمواجهة التغيير المستمر في حركة السوق  التسويق الإلكتروني يحتاج

 .المحلي أو العالمي. ولا يمكن للتسويق الإلكتروني أن ينجح إن لم يتوفر المختصون في هذا المجال

 :السرية والخصوصية .3

ً م  ً وأنه يفترض الحصول على بعض البيانات وهي تحد أيضا ن عملية التسويق الإلكتروني وخصوصا

المتعلقة بالعميل مثل الاسم، النوع، الجنسية، العنوان، طريقة السداد، أرقام بطاقات الائتمان وغيرها وهذا 

الصفقات والدفع الإلكتروني الذي يتم  ما يفترض استخدام البرمجيات الخاصة للحفاظ على السرية وتأمين

 .عبر الإنترنت

http://4pcs-solutions.blogspot.com/2012/06/e-marketing.html
http://4pcs-solutions.blogspot.com/2012/05/blog-post_1711.html
http://4pcs-solutions.blogspot.com/2012/05/blog-post_1711.html
http://4pcs-solutions.blogspot.com/2012/05/blog-post_1711.html
http://4pcs-solutions.blogspot.com/2012/05/blog-post_1711.html


 :القوانين والتشريعات .4

وهي ضرورية لتنظيم عمليات التسويق الإلكتروني وحماية حقوق الملكية والنشر على شبكة الإنترنت فضلاً عن  

 .والتجارية لتسهيل عمليات التسويق الإلكترونيتطوير الأنظمة المالية 

 

 

 وضح أثر التسويق الالكتروني على الترويج؟ -3

 (Promotion) أثر التسويق الإلكتروني على الترويج -

المزايا الخاصة هو مجموعة من الجهود التسويقية المتعلقة بإمداد المستهلك بالمعلومات عن  :الترويج

بالسلعة أو الخدمة أو فكرة معينة، وإثارة اهتمامه بها وإقناعه بمقدرتها على إشباع احتياجاته وذلك بهدف 

 .دفعه إلى اتخاذ قرار بشرائها ثم الاستمرار باستعمالها مستقبلاً 

كأن يتم الإعلان على ويتم الترويج على شبكة الإنترنت بالطريقة المثلى للفت الانتباه حول السلع المعروضة 

ً بإحدى القصص المثيرة للانتباه مما يزيد من زوار الموقع والتعرف على  الموقع المخصص مقترنا

 .مواصفات السلعة المعروضة

والإعلان الترويجي يتضح في أعلى صفحة ويب على شكل صور متحركة لها آلية ربط بحيث إذا نقر     

راً إلى الموقع المعلن. وتتقاضى الشركات المتخصصة بالإعلان مبالغ المستخدم على الإعلان يتم إرسالها فو

 .وعمولات عن الإعلان أو نسب من المبيعات وفقاً لعدد مرات مشاهدة الإعلان

أن أهمية الموقع يلعب دوراً هاماً في نجاح عملية التسويق على شبكة الإنترنت ؛ذلك أن الزائر سيقوم    

ركات المختلفة والمقارنة بينها؛ إذ لا بد من تقديم المعلومات المفيدة التي تثير بالمقارنة بين ما تعرضه الش

اهتمامه. والمسألة الثانية المتعلقة بالموضوع هي شكل الموقع وتصميمه ؛ ذلك أن هذا الجانب مهم جداً 

 .لإنترنت لجذب الاهتمام من الزائرين ومن شأنه أن يساهم في دعم العملية التسويقية عبر

  Promotionالتسويق الإلكتروني على الترويج أثر وهنا يظهر 

 :يتضمن المزيج الترويجي أربعة عناصر أساسية وهي*

 :تنشيط المبيعات كما يلي -النشر)الدعاية(  -البيع الشخصي  -الإعلان  

 

 :أثر التسويق الإلكتروني على الإعلان-أ

ومن المزايا التي يتمتع بها الإعلان عبر شبكة الإنترنت ، أن هذه الوسيلة تقدم للمؤسسة المعلنة البيانات     

 .عن تقبل الإعلان وردود أفعال الزائرين بالمجان

الأخرى البديلة؛ذلك أن هذه الوسيلة كاملة  كما أن الإعلان عبر الإنترنت تكلفته زهيدة مقارنة بالوسائل  

الأجزاء بحيث يتم الإعلان بالصوت والصورة وبتكلفة منخفضة. وهذه الإعلانات التي تتم عبر شبكة 

 .الإنترنت لا تحتاج إلى موافقة رسمية مما يخفض من إجراءات الإعلان

 :خطوات الإعلان عبر شبكة الإنترنت *

الشركة التي تزود خدمة الارتباط بالشبكة عبر الإنترنت والمسوق يحتاج إلى إيجاد مزود خدمة وهي   -

مزود خدمة عالي المواصفات لإمكانية رؤية الإعلان واضحاً بالصوت والصورة وأن يكون التصميم 

 .الفني عالي المستوى

 .ه وتحديثهإيجاد الشركة الإعلانية التي ستقوم بتأسيس الموقع عبر الإنترنت ومسئولة عن صيانت  -

 

 :البيع الشخصي عبر الإنترنت -ب

البيع الشخصي وهو العملية التي يقوم بها رجل البيع لإقناع العملاء بشراء منتج ما من خلال الاتصال 

 .الشخصي بينه وبين الزبون؛ ذلك أن البيع جزءٌ من العملية التسويقية



ؤسسة المسوقة والعملاء وقد جعلت الاتصال أن وجود شبكة الإنترنت قد ساعد على تقصير المسافة بين الم

أكثر حيوية وفعالية بين الأطراف مع استخدام التقنيات الحديثة في برامج الوسائط المتعددة والصوت 

والصورة الحية. أن شبكة الإنترنت تساهم بإيصال المعلومات إلى رجل البيع الذي يكون مكلفاً في بلدٍ بعيدةٍ 

الحصول على المعلومة السريعة عبر شبكة الإنترنت من مركز الشركة الأم عن المركز؛بحيث يتيسر له 

 .التي يعمل لحسابها

 

 :النشر والدعاية -ـ ج

النشر أو الدعاية وسيلة مجانية غير شخصية لتقديم المعلومات أو الأفكار عن السلع والخدمات للجمهور   

م للنشر في العالم من خلال بنوك المعلومات بواسطة جهة معلومة، وشبكة الإنترنت وسيلة مهمة ومصدر ها

ومجموعات الأخبار التي تقدم معلومات مستمرة عن أهم ما يدور في العالم في جميع النواحي سواء على 

 .الصعيد السياسي أو الاقتصادي

 

  تنشيط المبيعات -د

خلال التسويق الإلكتروني والتي لقد برزت العديد من الوسائل المتعلقة بتنشيط المبيعات التي تتم من     

يمكن للمؤسسة المسوقة استخدامها وهي تركز على المستهلك الأخير مثل بعض نماذج الهدايا )كقرص 

الليزر الذي يحتوي على معلومات عن منتجات الشركة المسوقة أو من خلال الربط المجاني لعدد من 

 (.قواميس الإلكترونية والألعاب المختلفة وغيرهاالساعات على شبكة الإنترنت،أو الخدمات الأخرى مثل ال

بات احد اهم السبل فى تنشيط ومن ثم زيادة المبيعات  أثر التسويق الإلكتروني على الترويج ونخلص الى ان

 .للمؤسسات العصرية

 

 

 درجة ( 30)  -السؤال الثالث:

  -: من التالى فقط نقاط ستةأجب عن                               

 
 درجات( 5)         لدراسة البيئة الثقافية فى التسويق الدولى أهمية كبيرة وضح ذلك مع ذكر أمثلة ؟ .1

 .ثقافية مختلفةتتطلب ممارسة الأعمال عبر الحدود القومية التفاعل بين الأفراد والمنشآت والمنظمات في بيئات 

ويمكن تعريف الثقافة بأنها النسيج المتكامل من الخصائص المميزة للسلوك المكتسب التي يشترك فيها أفراد 
سلوك ، وهي سلوك مكتسب أي إنها لا تورث: أنها تتميز الثقافة بثلاثة خصائصي مجتمع معين وبالتال

سلوك مشترك أي ، بالإضافة إلى أنها متكامل متكامل أي أن مكوناتها تتداخل وتتفاعل وتتحد لتكون نسيج
 أن أفراد مجتمع معين تشترك في خصائص معينة تميزها

 مكونات الثقافة:
توجد تعريفات عديدة لمكونات الثقافة وحيث أن الثقافة مفهوم واسع وعريض وبالغ التعقيد يوجد أحد التعريفات 

 –مكونات التي تخدم الغرض الخاص بنا اللغة مكونا لثقافة أي مجتمع ولكن أهم هذه ال 73الذي يعدد 
 يالتنظيم الاجتماع –الاتجاهات والقيم  –التعليم  –الإحساس بالجمال  –الدين والمعتقدات  –الحياة المادية 

 .دور السيدات في المجتمع –الاعتزاز بالنفس  –

 في الأسواق الدولية: يتأثير العوامل الثقافية على البرنامج التسويق
يرجع فشل المنتج في العديد من الحالات عند تقديمه إلى الأسواق الدولية إلى عوامل ثقافية فما يعد صحيحا 

 .لثقافة أخرى  لأحد الثقافات قد لا يعتبر مناسبا  



في دولة مثل  مقبولا  فمثلا  الاعتماد على البقرة كرمز في تصميم أو الإعلان عن أحد المنتجات قد لا يكون 

في تغليف أو تصميم  ياستخدام اللون الرماد أيضا   الهند التي يتواجد فيها عدد كبير من السكان يعبدون البقر،

أحد المنتجات قد يؤدى إلى عدم نجاحه في بعض دول أمريكا اللاتينية مثل الأرجنتين وشيلى لان هذا اللون 

سكانية وهذان المثلان يوضحان تأثير الثقافة والمعتقدات على تسويق يعن نذير شؤم عند الكثير من الطوائف ال

 .المنتج

ينبغى على الشركات التى تعمل فى الأسواق الدولية أن تعمل على تعديل مزيجها التسويقى بما يلائم  .2

   درجات( 5)                                                        التسويق الدولى أشرح ذلك مع التحليل ؟

القومية والتي تعمل في سوق أجنبية أو أكثر أن تقرر مدى التعديل الذي يجب أن  ةعلى الشركة عابر  يينبغ
 بما يلائم احتياجات ورغبات المستهلك في الدولة المضيفة. يتدخله على مزيجها التسويق

نى تقديم المنتج إلى المستهلك في الامتداد المباشر وهى تع ينجد أن الاستراتيجية الأولى ه للمنتجفبالنسبة 
السوق الأجنبي دون أدنى تعديل يذكر ومما لاشك فيه أن هذه الاستراتيجية تحقق مزايا متعددة للشركة 

يقابل احتياجات  يتعديل المنتج لك يوالاستراتيجية الثانية ه التي تقوم بتطبيقها خاصة فيما يتعلق بالتكلفة.
الاستراتيجية الثالثة فهي اختراع منتج وهى ترتكز على تقديم منتج جديد أما  ورغبات المستهلك الأجنبي.

 للسوق وبذلك تتطلب تكاليف مرتفعة.
تباع نفس الاستراتيجية المطبقة في سوقها المحلى بهدف تقليل التكلفة، أو إفقد تقوم الشركة ب للترويجوبالنسبة 

 مستهلك والتأثير فيه.تغييرها بما يلائم كل سوق على حدة مما يؤدى إلى جذب ال
ويرجع  نجد أن الشركات تميل إلى تحديد سعر أقل لمنتجاتهم في الأسواق الخارجية، التسعيروعندما نناقش 

 ذلك لسبب أو لآخر من العوامل التالية:
 فقد يكون هذا استجابة لمستوى الدخول المنخفضة في الأسواق التي يتم التصدير إليها. .1
 التي تواجه الشركات في الأسواق العالمية.نتيجة للمنافسة الشديدة  .2

استخدام الأسواق الأجنبية كمجال للتخلص من الفائض المحلى مما يؤدى إلى تخفيض  .3
 السعر بهدف زيادة النصيب من السوق.

فإن رجل التسويق الدولي يجب أن ينظر إليه نظرة شمولية متكاملة وهنا نجد ثلاث حلقات  التوزيعوبخصوص 
لحلقة الأولى ترتبط بالتنظيم الخاص بالتسويق الدولي في اف يرئيسية تربط بين البائع والمشترى النهائ

ر المنتج في السوق للبائع أما الحلقة الثانية فتربط قنوات التوزيع بين الدول بهدف توفي يالمركز الرئيس
الإشارة إلى أن قنوات التوزيع في مختلف  يوينبغ أما الثالثة فتربط قنوات التوزيع داخل الدول. يالأجنب

الخدمات التي تقدمها، مدى تشكيلة السلع  الدول تختلف من دولة إلى أخرى في نواحي رئيسية مثل الحجم،
 التي يتم بيعها.

تقوم  يلك يية قد تطبق استراتيجية تسويقية أو أكثر فيما يتعلق بمزيجها التسويقهكذا نجد أن الشركات عابرة القوم
إلا أن الأمر يتطلب من هذه الشركات المقارنة بين مزايا وعيوب كل استراتيجية  ببيع منتجاتها في السوق الأجنبية،

 .يتم اختيار الاستراتيجية المناسبة التي تمكنها من تحقيق أهدافها التسويقية يلك



 

 

 

                            

يتأثر المزيج الترويجى بالعديد من العوامل حلل ذلك مع توضيح عناصر المزيج الترويجى وذكر أفضلها  .3

 درجات( 5)                                                                          للمنتجات المعدنية ؟

 ي:العوامل التي تؤثر على المزيج الترويج

 .الموارد المالية المتاحة:1
وذلك بغض النظر عن المزيج  يكثيرا ما تحدد الموارد المالية المتاحة للترويج في الشركة المزيج الترويج

بينما تستعين  الأمثل لها، فمثلا يمكن للشركات ذات الموارد الكثيرة الاستعانة بالإعلان في الترويج، يالترويج
 .الشركات ذات الموارد المحدودة بالبيع الشخصي

 :ي. خصائص المستهلك الأجنب2
وغرافية والسن والمهنة والمستوى إن دراسة المستهلك الأجنبي بهدف التعرف على الخصائص الديم

الثقافي والمنطقة الجغرافية هي نقطة البداية لتخطيط الحملة الترويجية فعلى أساس هذه الخصائص يمكن 
تحديد أهم المفردات البيئية الموجهة لسلوك المستهلك واللغة والرمز والمثل التي يفهمها ولها دلاله مؤثرة 

على ذلك يمكن تصميم الرسالة الإعلانية وتدريب رجال البيع  وبناء   على درجة إقناعه ومستوى إشباعه،
وتوجيه أنشطة تنشيط المبيعات بالشكل الذي يؤثر على المستهلك الأجنبي ويدفعه لشراء منتج الشركة 

 .وإقناعه بإعادة شرائه باستمرار

 . استراتيجية ترويج المنافسين:3
ج المنافسين وذلك بهدف تحديد مواطن القوة لابد أن تتعرف الشركة على استراتيجيات تروي

والضعف في هذه الاستراتيجيات وبناء عليه يمكن الاستفادة من مواطن القوة ومحاولة نقلها إلى استراتيجية 
 الترويج التي تصممها الشركة مع تطويعها بما يخدم الأهداف الترويجية للشركة.

 . طبيعة المنتج:4
النسبة للسلع الاستهلاكية الاستقرابية )سهلة المنال الميسرة( أما يزداد الاعتماد على الإعلان ب

بالنسبة للسلع الانتقائية فتزداد أهمية البيع الشخصي وبالنسبة لسلع الإنتاج فإن البيع الشخصي هو العنصر 
نسبة لذلك المنسوجات كسلعة انتقائية أو كسلعة إنتاجية تزداد أهمية البيع الشخصي بال . للترويج يالرئيس

 لها.

 .المرحلة من دورة حياة المنتج:5
تختلف الأداة الترويجية واستراتيجية الترويج المتبعة باختلاف المرحلة التي يمر بها المنتج من دورة حياته ففي 
مرحلة التقديم تحتاج الشركة إلى جهود ترويجه مكثفة لتعريف المستهلك الأجنبي بالمنتج ويتم ذلك أساسا من 

ن الإرشادي الذي يرشد المستهلك لأماكن بيع المنتج وسعره أما في مرحلة النمو فإن الترويج يسعى خلال الإعلا



إلى زيادة الحصة التسويقية للشركة إما من خلال تنمية السوق وزيادة الطلب على منتج الشركة أو زيادتها على 
من إعلان وتنشيط  ييج التسويقحساب الحصص التسويقية للمنافسين لذلك يتم التركيز على كل عناصر المز 

مبيعات ونشر وفى مرحلة التشبع أو النضج تسعى الشركة إلى الحفاظ على حصتها التسويقية لأطول فترة زمنية 
يبدأ دورة حياة جديدة وقبل أن يدخل مرحلة الانحدار لذلك فإن الإعلان  ير منتجها لكيحتى تتمكن من تطو 

وتنشيط المبيعات من خلال المسابقات والهدايا المجانية وزيادة فترات الاوكازيونات من أهم العناصر  ي التذكير 
 .الترويجية المستخدمة في هذه المرحلة

 ي:عناصر المزيج الترويج

بصفة أساسية من  يللشركة ويتكون المزيج الترويج يالترويج أحد العناصر الرئيسية للمزيج التسويق

تعريف وشرح مبسط لكل عنصر من هذه  يالتال وتنشيط المبيعات، والنشر وسيتم فيي، يع الشخصالإعلان، والب

 العناصر.

 . الإعلان:1

ويمكن تعرف الإعلان بأنه الجهود غير الشخصية التي يدفع عنها مقابل لعرض الأفكار أو السلع أو الخدمات 

 .وترويجها بواسطة شخص معين

 بهذه الخصائص: يالإعلان يتميز عن غيره من عناصر المزيج الترويجوطبقا لهذا التعريف فإن 

إنه جهود غير شخصية حيث يتم الاتصال بين المعلن وجمهور المستهلكين بطريق غير مباشر باستخدام  (أ

البيع الذين  يوسائل الإعلان المختلفة وبذلك يختلف الإعلان عن البيع الشخصي الذي يتم بواسطة مندوب

 بالجمهور لبيع السلع والخدمات. يتصلون شخصيا

 وهذا ما يميز الإعلان عن النشر الذي لا يدفع عنه أجر. إن الإعلان يدفع عنه أجر محدد، (ب

إن الإعلان يفصح فيه عن شخصية المعلن الذي يقوم بدفع الإعلان ويعتبر هو مصدره بذلك يختلف عن  (ت

 .انالنشر الذي لا يحدد فيه مصدر المعلومات في كثير من الأحي

 -الوسائل الإعلانية:

 يمكن تقسيم الوسائل الإعلانية إلى مجموعتين رئيسيتين هما:

إعلانات الطرق ووسائل  –البريد المباشر  –المجلات  –لوسائل المقروءة والمطبوعة ومنها )الصحف ا .1

 النقل(

 السينما(. –التلفزيون  –الوسائل المسموعة والمرئية ومنها)الإذاعة  .2

 ي:الشخص. البيع 2

يمكن تعريف البيع الشخصي بأنه النشاط الشخصي من الأنشطة الترويجية الذي يتضمن مقابلة بين رجل 

وجها لوجه بغرض تعريفه بالسلعة أو الخدمة ومحاولة إقناعه  يأو المشترى الصناع يالبيع وبين المستهلك النهائ

 بشرائها.

 مزايا البيع الشخصي:

 ي:صي فيما يليمكن تلخيص مزايا البيع الشخ

 إمكانية تزويد العميل بالمعلومات الكافية عن السلعة والرد على استفساراته. •

 يمكن ملاحظة رد فعل العميل مباشرة والتكيف حسب ذلك. •

 يمكن معرفة العملاء الذين لديهم استعداد للشراء وتركيز الجهود عليهم. •

ً  وهنا يلعب العامل الشخصي دوراً  بالاهتمام،عن طريق المقابلة الشخصية يشعر العميل  • في اتخاذ  هاما

 قرار الشراء.

 ي:عيوب البيع الشخص

 .لأن عملية البيع تستغرق وقتا طويلاً  القدرة المحدودة في خدمة عدد كبير من العملاء في نفس الوقت، •

 زيادة تكاليف البيع الشخصي بسبب ارتفاع أجور وعمولات رجال البيع. •

 من قبل بعض رجال البيع. يك تأثير سلبقد يكون هنا •

وهى المعلومات التي تنشرها المشاريع والشركات والهيئات الرسمية وغير الرسمية بقصد كسب .النشر: 3

ً  ثقة الجمهور ويتخذ النشر دائماً  ً  إقالبا نشر بيانات من شأنها أن تدعم مركز المعلن في نظر الجمهور ولا  يأ خباريا

مقابل لقاء هذه المعلومات وإنما يتم ذلك مجانا لما تحويه من أخبار يرى صاحب وسيلة النشر إنها تهم  ييدفع أ

 القارئ.

تهدف  يخلاف الإعلان والبيع الشخصي والنشر والت ييشمل أوجه النشاط الترويج. تنشيط المبيعات: 4

خدمة معينة وإقناعه بشرائها، ومن أمثلتها  أو الموزع بسلعة أو يإلى إثارة اهتمام المستهلك أو المشترى الصناع



أو  في ألمانيا أو معارض متخصصة،ي سواء كانت معارض تجارية عامة مثل معرض هانوفر الدول -المعارض

 الخ. المسابقات والجوائز والعينات المجانية والطوابع والهدايا التي تمنح عند الشراء...

 
 

 

وضح لفرق بين التسويق الدولى والتسويق المحلى مع توضيح مدى تاثير البيئة السياسية على التسويق  .4
 درجات( 5)                                                                                        الدولى ؟ 

ومع ذلك فإن التسويق في  ،يالطبيعة الأساسية للتسويق لا تتغير من التسويق المحلى إلى التسويق الدول      
 فعلى خلاف التسويق المحلى، خارج الحدود القومية يخلق العديد من المشكلات ذات الطبيعة الخاصة،
الإضافة إلى ضرورة التنسيق بين يتطلب التسويق الدولي التعامل مع أكثر من بيئة واحدة في نفس الوقت ب

 والاستفادة من الخبرة المكتسبة في دولة ما عند اتخاذ القرارات في دولة أخرى، هذه العمليات الدولية،
 .وبطبيعة الحال فإن المشكلات عادة أكبر والضغوط غالبا  أشد

 يلا تواجه الشركات التوعلى أساس ذلك أصبحت الشركات القائمة بالتسويق الدولي مواجهه بصعوبات عديدة 
 ومن أهم هذه الصعوبات: ،يقصرت نشاطها على التسويق المحل

 القوانين والنظم الحكومية. •
 نظم النقد الأجنبي. •

 اختلاف الثقافة. •

الاندماج  - الأسواق المشتركة - الجمركية الاتحادات-التكتلات الاقتصادية والتي منها )مناطق التجارة الحرة
                                                الكامل(الاقتصادي 

 

فكيف يتم تنظيم الأنشطة يتغير شكل إدارة التسويق بتفكير الشركة فى الدخول إلى الأسواق الدولية  .5
 درجات( 5)                                                               ؟التسويقية فى شركات التسويق الدولى

 :يه تنظم الشركات نشاطاتها التسويقية في ثلاث طرق رئيسية،  

 إدارة الصادرات:
فإن الشركة  وعندما تنمو المبيعات، قد تلجأ الشركة في بداية نشاطها إلى الاكتفاء بشحن السلع إلى الخارج،

وفي حالة نمو المبيعات بشكل أكبر،  إدارة التصدير يرأسها مدير المبيعات وعدد من المساعدين،تنشئ 
فإذا ما توجهت  فإن إدارة التصدير تتوسع لتضم خدمات تسويقية إضافية لضمان اختراق أكبر للسوق،

ن كافية للتعامل فإن إدارة التصدير لوحدها لن تكو  الشركة الاستثمار المباشر أو دخول مشروعات مشتركة،
 مع حجم التجارة الجديد.

 القسم الدولي:



فالشركة قد تقوم  ن الكثير من الشركات غالبا ما تتغلغل إلى أسواق دولية وتدخل في مشروعات مشتركة،إ
في  وتدخل في مشروعات مشتركة مع دولة )ج( وتمنح ترخيصا إلى دولة )ب(، بالتصدير إلى دولة )أ(،

 قسما دوليا لإدارة هذا النشاط المتنوع. يفي الحالة هذه أن تضع في هيكلها التنظيم وعلى الشركة آن واحد،
 منظمة كونية:

 Global)هناك العديد من الشركات التي تجاوزت مرحلة القسم الدولي وأصبحت بحق منظمة كونية 

Organization). بل  يا،إن هذا النوع من الشركات لا يفكر أو يتصرف على أساس كونه مسوقا وطن
 يكون مؤلفا من مخططين استراتيجيين، يهنا فإن الهيكل التنظيم يتصرف على أساس كونه مسوقا كونيا.

إن الوحدات الكونية العاملة في هذا المجال تكون في الغالب مرتبطة  ومتخذي القرار استراتيجيين أيضا.
ويتصرفون على  مدربين على عمليات دولية،والمديرون هنا يكونوا  وليس بالقسم الدولي، يبالمكتب التنفيذ

 .هذا الأساس

 

كيفية الإستفادة من التسويق الدولى على المستوى القومى من خلال مزايا التصدير والاستثمارات  .6
 درجات( 5)                                                                       الاجنبية؟      

 :يالدولي على المستوى القومأهمية التسويق 

يستمد التسويق الدولي أهميته من أنه أحد العوامل الرئيسية لتنشيط حركة التجارة الدولية وما يصاحب ذلك من استفادة 
الدول من عمليات التصدير والاستيراد ومن تدفق رؤوس الأموال والاستثمارات الأجنبية التي تسهم في دفع حركة 

ولذا يمكن القول أن التسويق الدولي تظهر أهميته من خلال جانبين  خاصة في البلدان النامية،التنمية الاقتصادية 
 رئيسيين نوجزهما فيما يلي:

 الاستفادة من مزايا التصدير: -1

 محاور أساسية: أربعةتتركز المزايا التي تحصل عليها الدولة من التصدير في 

للنقد الأجنبي الذي يستفاد منه في تمويل عمليات الاستيراد من جهة وتخفيض أن التصدير هو المصدر الرئيسي  أولًا:
 العجز في ميزان المدفوعات من جهة أخرى.

إن الصناعات التصديرية قد تحصل على مدخلاتها من صناعات غير تصديرية كما إن جزا  من مخرجاتها قد  ثانياً:
لاقة التكاملية تؤدى حتما إلي تطوير الصناعات غير يستخدم في تدعيم صناعات غير تصديرية أيضا وهذه الع

 التصديرية وتحويلها إلى صناعات تصديرية في الأجل الطويل.

إن التصدير يعنى التواجد المستمر في الأسواق الخارجية والقدرة على المنافسة للحصول على أكبر حصة تسويقية  ثالثا:
الشركات المنافسة لها في الأسواق الخارجية من حيث تكنولوجيا وهذا التواجد يفرض على الشركات المصدرة مواكبة 

وكل هذه الأمور تنعكس بدورها على  وغيرها. الإنتاج وتطوير المواصفات الفنية واستخدام وسائل ترويج أكثر تأثيرا  
  تطوير هيكل الصناعات التصديرية بشكل مباشر وتطوير هيكل الصناعة ككل بشكل غير مباشر.

رابعا : أن تحقيق الانطلاقة التصديرية يمكن أن ترفع مستوى التشغيل في المجتمع وبالتالي تساعد على استيعاب جزء 
لا بأس به من العمالة وحل مشكلة البطالة التي أصبحت تشكل تحديا  كبيرا  أمام المجتمع المصري في الوقت 

 الراهن.

 الاستفادة من الاستثمارات الأجنبية: -2



مما يؤدي إلى وجود وتوافر التمويل  ادة الكبرى من التسويق الدولي تتركز في إنه يتيح وجود استثمارات أجنبيةإن الاستف
وهو ما ينطوي على مزايا  ونقل المعرفة الفنية والتقنية مع الاستثمارات الأجنبية وتوافر مقومات التسويق والتوزيع

 بما فيها مصر.  امة والدول النامية بصفة خاصةعديدة تسعى إلى تحقيقها كافة بلدان العالم بصفة ع

 

  

  درجات( 5) وضح المقصود بإدارة التسويق ومع توضيح أهمية التسويق للمُنتج والمستهلك والمجتمع ؟ .7

 :مفهوم إدارة التسويق

جهة مركزية تضج بوظائف  يأن إدارة التسويق ه Institute of marketing تقول أدبيات المعهد القانوني للتسويق
أمكن إنتاجه أو طرحه أو  اتخطيط وتوجيه وتنظيم وتنسيق ورقابة أوجه النشاط المتعلقة بانسياب المنتج )سلعة وخدمة( مم

 وترى جمعية التسويق .يبما في ذلك المنتفع الصناع يتوفيره لحين وصوله إلى المستهلك أو المستفيد أو المستخدم النهائ
"العملية التي يمكن بواسطتها تنفيذ غرض  يإدارة النشاط التسويقي هأن   British institute of marketingالبريطانية

الناتج لأنواع ودرجات  يوذلك بهدف وصول الأهداف المرسومة وبكفاءة عالية" كذلك ه ه،تسويقي معين والأشراف علي
إدارة التسويق بأنها "التحليل والتخطيط  . ويعرف كوتلر:الإبداعي الذي يبذل في هذه العملية مختلفة من الجهد الإنساني

والتنفيذ والرقابة على البرامج والخطط لخلق وإنشاء والحفاظ على التبادل النافع والعلاقة بالأسواق المنشودة بهدف تحقيق 
 ."أهداف المنظمة

الرغبات الحالية إذا نظرنا إلى التسويق من وجهة نظر المستهلك لمسنا أهميته في إشباع 

ً أهميته في نجاح  والمرتقبة، وإذا نظرنا إليه من وجهة نظر رجال الأعمال لمسنا أيضا

ولذلك عن طريق توزيع  المشروعات وتوسيعها وارتفاع كفايتها الإنتاجية وتحقيقها للربح،

أهميته في زيادة لمسنا  وفوق كل ذلك إذا نظرنا إلى التسويق من وجهة نظر المجتمع، منتجاتها.

 .الدخل القومي وارتفاع مستوى المعيشة
          

 درجات( 5)                      كيف تدخل الشركات إلى الأسواق الدولية ؟                           .8

تحديد كيفية الدخول  يبمجرد أن تقرر الشركة أن سوقا ما يمثل فرصة تسويقية بالنسبة لها تكون مهمتها الأساسية بعد ذلك ه

 :ياستراتيجيات رئيسية يمكن الاختيار من بينها وه أربعإلى هذا السوق وهناك نجد 

 التصدير )الإنتاج محليا والبيع في الخارج( •

 .الاتفاقات التعاقدية •

 المشروعات المشتركة. •

 الاستثمار المباشر. •

 -شرح موجز لها: يوفيما يل

 :Export.التصدير1



وذلك قد  لل من مخاطر التعامل دوليا عن طريق تصدير المنتجات المصنعة محليا إلى الأسواق الدولية،يمكن للشركة أن تق

يكون عن طريق الحد الأدنى من تلبية الطلبات الدولية ببيع بعض المنتجات الفائضة من وقت لآخر لبعض المشتريين الممثلين 

 على منتجات الشركة في الأسواق الدولية )تصدير نشط(. )تصدير عرضي( أو التلبية المنتظمة للطلب لشركات أجنبية

 ويمكن للشركة القيام بعملية التصدير بشكل مباشر أو غير مباشر:

 التصدير غير  المباشر:

يشير التصدير غير المباشر إلى قيام الشركة بمهمة التصدير الخارجي عن طريق منشآت تسويقية خارجية في السوق الأجنبية 

كالوسطاء والوكلاء المحليين، على اعتبار أن لديهم خبرة ودراية بطبيعة سوقهم المحلية أكثر من الشركة وتلجأ الشركة إلى 

وضعف خبرتهم في التسوق الدولي والأسواق الأجنبية  التصدير الغير مباشر في حالة ضعف الإمكانيات المالية لدى الشركة،

 .السوق الأجنبيةوتوفر منشآت تسويقية ذات كفاءة في 

 التصدير المباشر:

سوف تفضل القيام بعملية التصدير بنفسها بدلا من الاعتماد على  يإن شركات التصدير الموجه باحتياجات المستهلك الأجنب

ر ويتم ذلك بالنسبة للشركات كبيرة الحجم والشركات التي نمت أسواقها بدرجة كافية وبدرجة تبر الوسطاء للقيام بذلك النشاط.

وفي هذه الحالة يكون حجم الاستثمارات والمخاطرة كبيرا ولكن العائد المتوقع يكون كبيرا في  القيام بأنشطتها التصديرية،

وعادة تقوم الشركة في حالة التسويق المباشر بافتتاح فرع تسويقي لها في السوق الخارجية يتولى مهمة تسويق   نفس الوقت

 .السلعة

 .الاتفاقات التعاقدية:2

الاتفاقات التعاقدية عبارة عن ارتباط طويل الأجل بين شركة دولية وشركة في دولة أخرى يتم بمقتضاها نقل التكنولوجيا 

ويوجد العديد من الأشكال  وحق المعرفة من الطرف الأول إلى الطرف الثاني دون استثمارات مادية من الطرف الأول.

 :يالتعاقدية أهمها ما يل

 عقود الإدارة. –عقود تسليم المفتاح  –عقود الامتياز  –ود الترخيص عق –عقود التصنيع 

 . المشروعات المشتركة:3

وفي هذه الحالة يشترك طرف أجنبي مع طرف وطني في امتلاك مشروع وتمثل المشروعات المشتركة درجة أعلى من 

 المخاطرة حيث إنها تتطلب مستويات متعددة من الاستثمارات المباشرة.

 مار المباشر:.الاستث4

ن دخول الشركة للسوق الخارجية يعتمد على قيامها منفردة بإنتاج وتسويق السلعة في السوق الأجنبية أتعنى هذه الاستراتيجية 

إلى جانب أن قوانين  دون وجود شريك أو وسيط ولا شك أن تبنى ذلك يحتاج إلى إمكانيات مالية وخبرة بالسوق الخارجية،

 .بذلك الدولة الأجنبية تسمح

 

 انتهت الاسئلة       

 مع تمنياتي بالنجاح
 أستاذ المقرر 

 م.د عادل عبدالمنعم                                                                       


