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 كلية :   الفنون التطبيقية                                                                     الفرقة :الثالثة  لائحة قديمة
  قسم :  تك الملابس والموضه                                                                الشعبة : تك الملابس والموضه
امتحان نهاية الفصل الدراسى الثانى                                                       أسم المقرر والكود :     تسويق            
تاريخ الامتحان :   /  / 2018                                                               زمن الامتحان :             (ساعتين )
نوع الامتحان: نظرى                                                                           درجة الامتحان :             (30)
                                                                                                    عدد أوراق الامتحان :         (2)

أجب عن الأسئلة التالية :-
السؤال الأول 
الدرجة ( 10درجات ) :-
1- أذكر تعريف كلا من :( المستهلك - السوق - مراحل الفكر التسويقى- سلع انتاجية- التسويق الألكترونى ) .
2-   أعقد مقارنة بين الخصائص المختلفة للسلع الإنتاجية ؟                                                                                   
السؤال الثانى ( 10درجة) :
1-  تكلم عن السلع الاستهلاكية ؟ مع ذكر أهمية التسويق للمجمتع؟
ج- إن التبادل ليس مقصو ا ر فقط على السلع و إنما يشتمل الخدمات أيضا، وقد تكون المبادرة في عملية التبادل من طرف المشتري عندما ينزل للأسواق باحثا عن السلعة، كما قد تكون من طرف البائع الذي ينزل للأسواق باحث ا عن مشترين لسلعته" تكلم عن الوظيفة التسويقية؟
السؤال الثالث ( 10درجة) :
· من خلال دراستك للتسويق وأسس عمل خطط التسويق للمنتجات والتى تتناسب مع المستهلك والمواقع الجغرافية والخصائص الديمجرافية . قم بعمل خطة تسويقية لأحدى المنتجات الملبسية مع مراعاة الإعتبارات وأسس التسويق؟       
"أنتهت ورقة الأسئلة" 
بالتوفيق 
نموذج الاجابة 
 كلية :   الفنون التطبيقية                                                                     الفرقة :الثالثة              لائحة قديمة
  قسم :  تك الملابس والموضه                                                                الشعبة :             تك الملابس والموضه
امتحان نهاية الفصل الدراسى الثانى                                                       أسم المقرر والكود :         تسويق            
تاريخ الامتحان : 19  / 5 / 2018                                                               زمن الامتحان :     (ساعتين )
نوع الامتحان:  نظرى                                                                           درجة الامتحان :             (30)
                                                                                                    عدد أوراق الامتحان :         (2)

أجب عن الأسئلة التالية :-
السؤال الأول 
الدرجة ( 10درجات ) :-
أذكر تعريف كلا من :
3- المستهلك :
 - السوق :
"السوق هو مجموعة من المشترين الحاليين المرتقبين الذين لديهم حاجات أو رغبات غير مشبعة، ولديهم القدرة والنية على الش ا رء والذين يمكن خدمتهم وتحقيق الإشباع لهم من خلال المؤسسة"

 مراحل الفكر التسويقى:
مراحل  الفكر التسويقى
أ مرحلة التسويق الشامل -

ان يقوم المُنتج بانتاج وتوزيع منتج واحد على نطاق واسع ويحاول جذب كل انواع المشترين على
مبدأ خفض التكاليف والاسعار .

ب مرحلة تسويق المنتجات المتنوعة -

يركز المُنتج على انتاج وتصميم منتج او اكثر ليبدو مختلفا عن المنتجات المنافسة فى ملامح
وممي ا زت السلعة او جودتها او حجمها " تعتبر من الاست ا رتيجيات التسويقية الفعالة ".

ج- مرحلة التسويق المستهدف
يقوم البائع بالتمييز والتفريق بين مجموعات مختلفة من المستهلكين وتشكل فى مجموعها سوق كلى
مثل انتاج ادوات المعاقين.

 سلع انتاجية:
تركيبات ومعدات ثقيلة ، الالات الخ . وتتسم هذه السلع بالتالى :

 تتسم بأن ش ا رءها يتم بناء على خطة مسبقة .

 يشترك عدد كبير من المسئوليين لإصدار ق ا رر الش ا رء .

 هذه السلع تستهلك بعد فترة زمنية طويلة .

 قيمتها المالية عالية .

المنظمة المنتجة لهذه السلع لديها إستعداد لتقديم كافة التسهيلات و المساعدات والخدمات اللازمة
للمنظمة المشترية سواء عند الش ا رء او التركيب او التعاقد على التصنيع وتوفير قطع الغيار .

- أجهزة ومعدات صغيرة مثل " المحولات الكهربائية والموتو ا رت الصغيرة والج ا ر ا رت
والناقلات ...الخ - "

وتتسم هذه السلع بالتالى :

 يتم ش ا رءها بناء على خطة مسبقة .

 يشترك فى ش ا رءها الأقسام الطالبة لها داخل المنظمات .
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 هذه السلع تستهلك بعد فترة زمنية طويلة .

 لاتدخل الإنتاج نهائيا .

 قيمتها المالية متوسطة .

يتم بيع هذه السلع بمعرفة رجال بيع ذو خبرة فنية عالية ويمكن إتباع نظام التأجير لهذه السلع
التسويق الألكترونى :
استخدام الإنترنت والتقنيات الرقمية المرتبطة بها لتحقيق الأهداف التسويقية وتدعيم المفهوم التسويقي الحديث.هذا يعني أن قيام الأفراد بما يسمى بالتسويق الالكتروني هو عبارة عن استخدامهم لأجهزة الحاسب الآلي لاختيار وشراء العلامات التجارية التي يرغبون الحصول عليها على أن تتم هذه العملية بالتحويل النقدي الإلكتروني 
4-   أعقد مقارنة بين الخصائص المختلفة للسلع الإنتاجية ؟     
الخصائص التسويقية للسلع الانتاجية -

- الخصائص التسويقية للسلع الانتاجية من حيث طبيعة المنتج
 تعتمد الكفاءة الانتاجية على كفاءة الآلات والتجهيزات وعلى كفاءة المواد الخام والأجزاء  ومهمات التشغيل .

 يتطلب الإنتاج المستمر إستمرار تدفق المواد الخام ومستلزمات الإنتاج .

 يرتبط طلب المستهلك النهائى بجودة السلع المنتجة وهذه السلعة ترتبط بجودة المادة
الخام الداخلة فى الإنتاج .

- الخصائص التسويقية للسلع الإنتاجية من حيث الطلب
تتسم السلع الانتاجية بحساسية الطلب عليها لان الطلب عليها لايرجع لذاتها ولكن ينشأ من الطلب
على السلع التى تدخل فى إنتاجها .

- الخصائص التسويقية للسلع الإنتاجية من حيث السوق
- من حيث عدد المشترين
منتجى السلع الإنتاجية يتمكنون من تغطية الأسواق بطريقة أسهل من منتجى السلع الإستهلاكية مما
يشجع البيع المباشر دون إستخدام وسطاء .

- من حيث التركيز الجغ ا رفى
تتواجد سوق السلع الإنتاجية عادة فى مواقع جغ ا رفية ذات نطاق ضيق يطلق عليها المناطق
الصناعية مما يسهل على رجال التسويق عرض منتجاتهم .

- من حيث معلومات المشترى عن السلعة
دائما يعلم المشترون الصناعيون الكثير عن السلع التى يشترونها لذلك يجب ان يكون رجال البيع
للسلع الصناعية ذو خبرة عالية ومدربيين حتى يتمكنوا من مسايرة رجال الش ا رء فى معلوماتهم
وخب ا رتهم .

- من حيث دوافع الش ا رء العقلية
ق ا رر الش ا رء يتم على أساس موضوعى وعلمى ولهذا يحتاج تسويق السلع الإنتاجية إلى إستخدام
وسائل موضوعية لإثارة إهتمام المشترى واقناعه .

- من حيث الاعلان
يتطلب السوق الصناعى الإعلان فى المجلات المتخصصة والصحف والنش ا رت التفصيلية للإعلان
عن المنتج .

- الخصائص التسويقية للسلع الإنتاجية من حيث الشراء
- من حيث ضرورة المشورة الفنية يحتاج المشترى الصناعى إلى تجميع بعض
المعلومات الفنية عن السلع المشت ا ره قبل الش ا رء مما يؤكد أهمية تدريب مندوبى البيع
على اعلى مستوى تقنى وفنى فى هذا المجال حتى يستطيع مواكبة ومسايرة السلع
التكنولوجية وعرض ذلك على متخذى ق ا رر الش ا رء فى المنظمة .

- من حيث ق ا رر الش ا رء،يشترك عدد من المديرين فى المنشأة الصناعية فى إتخاذ ق ا رر
الش ا رء وهذا يمثل صعوبة على رجل التسويق للتأثير على جميع المشاركين لامكانية الوصول الى
تفاصيل منتجاته وش ا رئها .

من حيث اختيار الموردين -

يجب ملاحظة التوفيق فى إختيتار المتوردين التذين يمكتن الإعتمتاد علتيهم فتى توريتد الكميتات المطلوبتة
من المواد الخام فى الوقت المناسب وعلى درجة جودة عالية وشروط التسليم والدفع والمواعيتد المتفتق
عليها لأن الاخلال قد يوقف عملية الإنتاج .

- من حيث طول مدة التفاوض قبل الشراء
عادة ما تطول فترة التفاوض بين المشترى الصناعى وبين المورد ويرجع ذلك إلى أهمية وضخامة
قيمة الصفقة المالية والتعقيد فى مواصفات الأشياء المشت ا ره .

- من حيث حجم كبر الصفقات
عادة ما يتم تداول سلع الإنتاج بكميات كبيرة ممايشجع على التعامل المباشر نظ ا ر لحجم الصفقات
الضخمة التى يشتريها المشترى الصناعى لأنه يشترى كميات ضخمة تغطى إحتياجاته لمدة سنة
قادمة مما يلزم رجل التسويق التحلى بالصبر على المشترى حتى تتم الصفقة لأن ضياعها يمثل
ضياع ثروة من الربح .

- من حيث طريقة الشراء
تشترى أغلب سلع الانتاج من المنتج مباشرة اذ يفضل المنتج البائع ان يبيع إنتاجه مباشرة الى
المشترى الصناعى للاسباب الآتية :

 ثمن الصفقة كبير فلا يتحمل هامش ربح للوسطاء .

 طبيعة المنتج الصناعى لايسمح بتعدد عمليات
 النقل والتخزين من حيث الحجم والوزن الثقيل .

 يفضل البائع المنتج أن يقدم مجهود البيع الشخصى من النصح والمشورة الى المشترى
الصناعى .

 الرغبة الكامنة لدى المنتج البائع فى إكتساح السوق او إحتكاره .

- من حيث تكرار الشراء
عدم تك ا رر ش ا رء السلع الإنتاجية وذلك لطبيعتها التى تعيش فترة من الزمن وتستمر فترة طويلة حتى
تستهلك او تتقادم قيمتها ويتم إستبدالها بإخرى جديدة مثل " إستبدال الثلاجات ايديل القديمة بإخرى
جديدة مع دفع الفرق ".

من حيث إمكانية سياسة التأجير -

يقوم المشترى بتأجير الآلات والمعدات من المنتج حتى يأتى الوقت المناسب للش ا رء وتحقق هذه
السياسة م ا زيا للبائع منها توسيع نطاقه فى الأسواق واليسطرة على الآلات والمعدات وتوفي ا ري ا ردات
من التأجير وضمان بيع قطع الغيار ومستلزمات التشغيل .

- من حيث سياسة المعاملات بالمثل
يشترى المنتج البائع بعض منتجات المشترى الصناعى دون غيره .__

السؤال الثانى ( 10درجة) :
2-  تكلم عن السلع الاستهلاكية ؟ 
أولا : سلع إستهلاكية
o سلع معمرة
o سلع غير معمرة
يقبل المستهلك على ش ا رء نوعين اساسيين من المنتجات وهى السلع والخدمات، السلتتع :

شئ ملموس )منتجات( مثل "الاغذية الملابس الآثاث ...الخ - – " ، الخدمات: شئ غير
ملموس مثل " التعليم الخدمات الصحية الامن ...الخ - – – " .

أ أهم السلع الإستهلاكية -

يقصد بها السلع التى يشتريها الفرد العادى بنفسه او بواسطة غيره لكى يستخدمها فى إشباع رغباته
وحاجاته من سمات السلع الإستهلاكية و تشترى هذه السلع غالب ا بكميات قليلة وقيمة المشتروات
للفرد الواحد فى المرة الواحدة قليلة ايض ا وأن هامش ربحها ضعيف وتصنف السلع الاستهلاكية إلى
ما يلى :

-1 سلع الاستقراب
مثل الج ا رئد اليومية مواد البقالة الحلوى السجائر المياه الغازية – – – – – المعلبات البنزين –

...الخ"

خصائص سلع الاستقراب
 تباع فى محلات التجزئة بكميات صغيرة وأحجام صغيرة .

 تقوم بش ا رئها أعداد كبيرة من المستهلكين النهائيين .

 يظهر تاجر الجملة كوسيط فى عملية التوزيع لتاجر التجزئة .

 يتم ش ا رء هذه السلع على فت ا رت متقاربة حسب نوع السلعة .

 لايتطلب خبرة فى بيعها وتكون عادة نمطية .

 يتم الاعلان عنها إلى المستهلكين النهائيين مباشرة لاغ ا رئهم .

 وتتم طريقة تسويق هذه السلع بنشرها فى العديد من المتاجر وأن تكون المتاجر قريبة من
المساكن .

- 2 سلع التسويق او )سلع الإنتقاء( : الطلب المرن
هى السلع التى يبذل المستهلك مجهود فى ش ا رئها ومقارنة ماهو معروض منها فى المتاجر وهى
نوعيين :

 سلع تسويق معمرة،مثل السيا ا رت والثلاجات والادوات الكهربائية ويطلق عليها سلع
الخدمة لما تؤدية من خدمات لفترة طويلة .

 سلع تسويق غير معمرة،مثل الاحذية الشنط الملابس الاثاث ويطلق عليها - – – –

سلع الخدمة الم وضة والذوق .

خصائص سلع التسويق أو )سلع الإنتقاء(

 يتم إختيارها على أساس ) الجودة او السعر او الشكل او الموديل . )

 ترتفع قيمتها نسبي ا عن سلع الإستق ا رب .

 تلعب شهرة متجر التجزئة دور هام فى الترويج لهذه السلع .

 تتسم بإرتفاع عامل المخاطرة نتيجة لتغيير أذواق المستهلكين ولبطء دو ا رن المخزون.

 متاجر سلع التسويق تكون قريبة من بعضها فى م ا ركز التسويق وتكون أحجامها اكبر
من متاجر الاستق ا رب وتتم طريقة تسويق هذه السلع بنشرها فى العديد من م ا ركز
التسويق الرئيسية ولابد من ان يكون تاجر التجزئة ذو سمعة طيبة ومهارة كما يعتمد
نجاح البيع التسويقى على التنوع بين الموديلات – الالوان الاحجام – وتكون من
المنتج الى التاجر مباشرة .

- السلع الخاصة : الطلب الغي ا رلمرن مثل ماركات معينة من " السيا ا رت الساعات –

ادوات رياضية سجاد انواع معينة من – – – السجائر أصناف من العطور أسماك نادرة – – –

صنف من الجبن ذات مذاق خاص ...الخ .

3 سلع التسويق للسلع الخاصة -

 تحمل دائما ماركة او علامة خاصة بها .

 الطلب عليها غير مرن لايتغير بإرتفاع او هبوط السعر مادام المستهلك يصر على
ماركة معينة .

 لاتعرض الا فى عدد محدود من المحال وتباع بطريقة مباشرة من المنتج الى تجار
التجزئة .

 أغلب السلع الخاصة غالية الثمن ولكن المستهلك مستعد للدفع والبحث عنها واقتنائها
فى اى مكان .

 عدد أنواعها قليل ومستهلكيها محدودين .

 صفقة الش ا رء فى المرة الواحدة تكلف كثي ا ر والش ا رء لايتكرر الا بعد فترة زمنية طويلة .

 وتتم ط ريقة تسويق هذه السلع باستخدم الموزعيين الوحيدين او الوكلاء المتخصصين
لبيع
 وتحتاج هذه المنتجات الى مجهودات ترويجية خاصة
 لايحتاج المنتج الى توزيع منتشر نظ ا ر لاستعداد المشترى لبذل جهد

· مع ذكر أهمية التسويق للمجمتع؟
أهمية التسويق للمجمتع
- التسويق ضرورة ملحة للإستفادة من مزايا الانتاج الكبير والتى تبرز فى تخفيض الاسعار .

- التسويق له اثر كبير فى تطبيق الابتكار وظهور افكار ومخترعات جديدة لاشباع
حاجات المستهلك .

- التسويق يرفع مستوى معيشة أف ا رد الدولة بإشباع رغباتهم الحالية والمرتقبة .

- التسويق له دور هام فى إنشار الثقافة
5- إن التبادل ليس مقصو ا ر فقط على السلع و إنما يشتمل الخدمات أيضا، وقد تكون المبادرة في عملية التبادل من طرف المشتري عندما ينزل للأسواق باحثا عن السلعة، كما قد تكون من طرف البائع الذي ينزل للأسواق باحث ا عن مشترين لسلعته" تكلم عن الوظيفة التسويقية؟
هى مجموعة الوظائف التى يمكن القيام بها حتى انسياب السلع والخدمات من مصادر إنتاجها
أو أماكن إستي ا ردها الى مصادر استهلاكها ، وتشمل الوظائف التسويقية الاتى :

( تمويل تعبئة نقل بيع تخطيط توزيع ترويج تسعير(. - - - - - - -

وقسمت الوظائف التسويقية ثلاث أنواع هى :

النوع الاول : المنفعة الحيازية
وتشمل وظائف متعلقة بانتقال الملكية مثل الش ا رء البيع دفع الثمن المخاطرة – – – .

النوع الثانى : المنفعة المكانية والزمنية
وتشمل وظائف متعلقة بالانتقال المادى للسلع مثل " النقل التخزين اللف الحزم – – – – التعبئة –

التغليف التقسيم التجميع – – "
النوع الثالث : إدارة التسويق
وتشمل وظائف متعلقة " بوضع السياسات التنظيم التمويل الحصول على معلومات – – – – الحصول على المعدات الاش ا رف الرقابة التوجيه المخاطرة – – – –

مماسبق نجد ان الوظائف التسويقية عملية مستمرة تبدأ قبل إنتاج السلعة وذلك بد ا رسة المستهلك
ورغباته واحتياجاته ودوافعه وعاداته وتقاليده ومقد ا رته الش ا رئية ... وتستمر الوظائف التسويقية ما بعد
البيع مثل " خدمات الصيانة ، الاصلاح ، الضمان، الائتمان، التدريب ، وتحليل السوق . ووظيفة
التسويق وظيفة هامة لإى منظمة تقدم منتجات أو خدمات لمجموعة من العملاء سواء كان ذلك
بمقابل ام بدون مقابل.

3 مفهوم البيع والتسويق -

يجب عدم الخلط بين مفهوم البيع ومفهوم التسويق ، فالبيع مجرد أحد الوظائف الفرعية لوظيفة
التسويق ، أما التسويق هو الوظيفة الأهم والأشمل .

-4 أهمية التسويق
لبيان أهمية التسويق يجب التعرف على أهداف النظام التسويقى وهى كالآتى :

- تعظيم الاستهلاك
زيادة الاستهلاك أى كلما اشترى المستهلك كميات اكثر من السلع أو الخدمات وقاموا بإستهلاكها
كلما كانوا اكثر سعادة مما ي ا زد رفاهية المجتمع .

- تعظيم درجة رضاء المستهلك
الهدف الأساسى من للنظام التسويقى هو زيادة اشباع حاجات المستهلك ورضاه إلى أقصى درجة
ممكنة .

- تعظيم واتاحة فرص الإختيار
النظام التسويقى الفعال هو الذى يتيح فرص اختيار أمام المستهلك .
السؤال الثالث ( 10درجة) :
· من خلال دراستك للتسويق وأسس عمل خطط التسويق للمنتجات والتى تتناسب مع المستهلك والمواقع الجغرافية والخصائص الديمجرافية . قم بعمل خطة تسويقية لأحدى المنتجات الملبسية مع مراعاة الإعتبارات وأسس التسويق؟   
يقوم الطالب بتحديد أحدا المنتجات الصناعية مثال(تى شيرت ) وعمل خطة تسويقة ترتبط بطبيعة الجغرافية .
"أنتهت ورقة الأسئلة" 
بالتوفيق 
تعليمات الإختبار:أجب عن العدد المطلوب من الأسئلة فقط حرصاً على الوقت – اترك الكتب والمذكرات والأوراق خارج قاعة الامتحان – لاتصطحب جهاز المحمول معك إلى داخل قاعة الامتحان – استعمل القلمين الأزرق أو الأسود فقط فى الإجابة 
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