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من تحليل البيانات �� أبحاث  �سا���ما�و الغرض  -6

  ال�سو�ق؟

o جمع البيانات من المستجو��ن  

o تصميم �ست�يانات  

 ى ز ل البيانات ا��ام ا�� رؤى ذات مغتحو�  

o كتابة تقر�ر البحث ال��ا�ي  

من الس�نار�و�ات التالية يجعل طر�قة ا��صر الشامل  أي -7

  ؟ملائمة ��مع البيانات �� بحوث ال�سو�ق �ك�� الطر�قة 

  سوق صغ��ة ومتخصصة مع منتج متخصص

  للغاية

o سوق وطنية كب��ة بم��انية محدودة  

o  والتجارب العامة دراسة تركز ع�� ف�م الدوافع

  ��موعة متنوعة من المس��لك�ن

�� مرحلة من مراحل تطور بحوث ال�سو�ق أصبح  -8

والعلمية المتقدمة ��  �حصائية �ساليب�عتماد ع�� 

  ��؟ تحليل البيانات فما

o ي�لة �شاط بحوث ال�سو�ق�  

o إعادة تقييم بحوث ال�سو�ق  

  إعادة �ي�لة بحوث ال�سو�ق 

 و�سئلةمن�� �عتمد فيھ ع�� المقابلات المعمقة   -9

  �و؟ المفتوحة �غية ا��صول ع��  معلومات واسعة فما

o البحث النو��  

 البحث �ستكشا��  

o  البحث الوصفي  

وال��امج المعدة   �حصائية �دواتجموعة من م�و   -10

وترشيد سلفا لمساعدة مدراء ال�سو�ق �� تحليل البيانات 

  �و؟ فما القرارات ال�سو�قية

o  نظام المعلومات ال�سو�قية  

  نظام دعم القرارات ال�سو�قية  

o بحوث ال�سو�ق 

  )ن10(رمحلأ اب ةنو لم ةحي��لا ةباج� : �ول  باو ��ا

  ؟لتوليد فرضيات أولية  ��سب �بحاثأي نوع من  -1

o البحث الس�ب 

  البحث �ستكشا��  

o البحث الوصفي 

اي مما ي�� �عت�� من المصادر ا��ارجية للبيانات  -2

  ؟ الثانو�ة

o اراء ا����اء الداخلي�ن  

o ت موج�ة للمس��لك�ن ااست�يان  

 المكتب الوط�� للإحصاء  

o تقار�ر مبيعات المؤسسة  

 المنظمات الدولية مثل البنك الدو��  

�ستخدم المؤسسة بحوث ال�سو�ق للأغراض  -3

  :التالية

 تحديد المشكلات ال�سو�قية وحل�ا  

  تحديد نقاط القوة والضعف بالمؤسسة  

 الوقوف ع�� الفرص ا��ديدة  

 تتما��� مع أذواق  تحديد أ�م السلع ال��

  المس��لك�ن

، فيدفع أو عدة متغ��ات  آخر متغ�� يؤثر �� متغ�� �و  -4

  :�ثردراسة �ذا  إ�� الباحث

 المتغ�� المستقل 

o المتغ�� التا�ع  

من مزايا استخدام البيانات الثانو�ة �� البحث  --5

  :ال�سو�قي

 تقليل الت�لفة  

 ر�ح الوقت  

o توفر رؤى حديثة للمش�لة ال�سو�قية  

o  وليةتمكن من التحقق من نتائج البيانات� 
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بحوص �سيمة/ تمنيا�ي لكم بالتوفيق والسداد                         أ                                     لا �س�� لتكون نا��ا فقط و�نما لتكون ذو قيمة   

 )ن4...........................(علومات ال�سو�قية و�حوث ال�سو�ق الفرق ب�ن نظام الم :الثا�ي ا��واب

  نظام المعلومات ال�سو�قية  بحوث ال�سو�ق

ملية جمع وتحليل البيانات من أجل حل مشكلات �سو�قية معينة ع

  .أو اتخاذ قرارات

  ف��ة زمنية محددة لمعا��ة مش�لة معينة

 . .مرن، و�مكن أن يتكيف مع احتياجات البحث ا��ددة

 

 ا

تطو�ر اس��اتيجيات جديدة، اختبار منتجات جديدة، 

، تحليل سلوك وتحليل العوامل المؤثرة ع�� المبيعات

 ...المس��لك

. 

 

 

 

 

  

مجموعة من �نظمة ال�� تجمع، تخزن، وتحلل البيانات 

  ال�سو�قية بصفة مستمرة لدعم اتخاذ القرارات

مستمر وطو�ل �مد، �عمل ع�� جمع وتحليل البيانات ع�� مر 

 .الزمن

  أقل مرونة حيث أنھ يركز ع�� معا��ة البيانات �ش�ل مستمر

 ت�بع �داء ال�سو�قي، تحديد الفرص السوقية، وتوف�� بيانات

  جية�س��اتشاملة لاتخاذ القرارات 

  نقطت�ن ع�� �ل مكون من المطلوب) ن6...( دراسة حالة: الثالث ا��واب 

ج، من بحوث المنت(ذكر المؤسسة والمش�لة ال�سو�قية ال�� �عا�ي م��ا وكذا ا��ال  -1

 )بحوث المس��لك، بحوث ال��و�ج، بحوث التوز�ع، بحوث السعر

 )ن2.................(....................

استكشا��، وصفي، سب��، بحوث ت�بؤ�ة، كمية، (ذكر نوع المن�� المتبع -2

 )ن1)......................(نوعية

مقابلة ، است�يانات، ملاحظة، التجر�ة (المتبع �� جمع البيانات �سلوبذكر  -3

 )ن1...()

خاصة بالبحث أ�م مكون �� التقر�ر ال��ا�ي و�و التوصيات تقديم توصيات  -4

 )ن2.........(ال�سو�قي المرتبط بمؤسستك



  جامعة تیسمسیلت 
  قسم العلوم التجاریة  -كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر 

  ـــــــــــــــــــــــ ـ

  رقميالتسویق المتحان الإجابة النموذجیة لا
  

  السنة الثالثة لیسانس تسویق 
  2024/2025 -الدورة العادیة  –السداسي الخامس 

 ____________  

  

  .  نقطة) 12( أولا: مسألة

محل تجاري إلكتروني لبیع على إنشاء  العید بعد تخرجھ اتفق مع صدیقھ یھوى التجارة،  شاب من تیسمسیلت إبراھیم 

  حل.ھذا رابط موقع المملابس الأطفال. 

https://www.ibrahim38.com/home.html 

  ن)   3(؟   محل تجاري إلكترونيما ھي المتطلبات القانونیة لفتح  -

  المتعلق بالتجارة الإلكترونیة متطلبات فتح محل تجاري إلكتروني، أھمھا:  05-18القانون   دد ح

  بامتـداد   الجزائرأو صفحة إلكترونیة على الإنترنت مستضاف فـي ي إلكترونموقع"dz.  " 

  (العنوان، رقم الھاتف، المراجع التجاریة، الجبائیة، ..)  المنظمة أو المحل أو التاجرتوفر المعلومات اللازمة عن 

  ،توفر المعلومات اللازمة عن الشروط العامة للبیع (التسعیر، التسلیم، الضمان، خدمات ما بعد البیع، الدفع، التعاقد. (. 

  ن)  www.ibrahim38.com )1ما ھو اسم نطاق المحل؟   -

  ن)  1(لأنھ لا یعكس طبیعة نشاط المحل. لماذا؟   ن)   0.5(  لامناسب من الجانب التسویقي؟  نطاقالاسم ھل  -

اسم ینتھي لأن قانون التجارة الجزائري یشترط أن  لماذا؟    ن)   0.5(  لا ھل ھو مناسب من الجانب القانوني؟   -

  ن)  com.dz( )1(أو . dzالنطاق بامتداد .

  
 براھیم حتى یتعرف ویفھرس محرك البحث موقعھ بسرعة؟ إ بعد إتمام انشاء الموقع والاستضافة، ماذا یجب على  -

 ن)  Google Search Console  )1التسجیل في أداة 
  ، یرید إبراھیم تصدر نتائج محركات البحث في أسرع وقت ممكن حتى لا تضیع ھذه الفرصة. الأعیاد مناسبة مع اقتراب  -
  

الذي تظھر  SEOعكس (لأن نتائجھ فوریة  لماذا؟  ن)  SEA  ()1إعلان محرك البحث (ما ھو أفضل أسلوب لھ؟  
  ن)   1( نتائجھ بعد عدة أسابیع.

   ن)   2(الأسلوب الآخر لتصدر نتائج محركات البحث یعتمد على مجموعة كبیرة من المعاییر، أذكر خمسة منھا:  -

  الروابط الخلفیة  -  العناوین الروابط والكلمات المفتاحیة في  -

  سرعة تحمیل الصفحة  -    تجربة المستخدم  -      جودة وأصالة المحتوى  -

  



  

  التالیین:ثانیا: أجب عن السؤالین  

  

.  رغم المزایا المتعددة التي یوفرھا التسویق الإلكتروني إلا أنھ لا یخلو من بعض المساوئ. اقترح أربعة حلول 1

  ) نقاط  4(لمواجھة ھذه المساوئ. 

  الحصول على شھادةSSL   وتزوید الموقع ببروتوكولHTTPs لحمایة بیانات المتصفحین وتوفیر مصداقیة للموقع؛  

  إصدار التشریعات الكافیة المنظمة للتسویق الإلكتروني خاصة فیما یتعلق بالتجارة الإلكترونیة، التعاقد والتوثیق الإلكتروني؛  

  إنشاء قاعدة بیانات خاصة للتحذیر من المواقع غیر الجادة أو النصابة؛  

 .تشجیع التعاملات الإلكترونیة عن طریق خفض الرسوم المتعلقة بھا وخفض الضرائب لدى المسوقین الإلكترونیین 

  

  )نقاط  4( . ھل تعد مواقع مقارنة الأسعار مفیدة للعمیل أم مضللة لھ ؟ علل إجابتك.2

  تعد مواقع مقارنة الأسعار سلاحا ذي حدین بالنسبة للعمیل، فقد تكون مضللة لعدة أسباب: 

   بعض ھذه المواقع مملوك للشركة المنتجة؛  

  الترتیب الأولي یخضع لمعاییر أخرى غیر السعر؛  

 الأسعار المقترحة مرتفعة مقارنة بالأسعار الحقیقیة (عمولة تدفعھا المؤسسة لصاحب الموقع)؛  

 أسعار غیر محیّنة باستمرار؛  

  استغلال المعلومات الشخصیة للعمیل لحثھ على الشراء (بواسطة ملفات الارتباطcookies .(  

  وعلى العكس، تكون ھذه المواقع مفیدة إذا أحسن العمیل استعمالھا وذلك بـ: 

  تصفح المواقع المستقلة (لھا مصداقیة أكثر)؛  

 ) التصفح في وضع مبھمanonymous ؛( 

  ترتیب المنتجات حسب أسعارھا (ولیس حسب معاییر أخرى)؛ 

  المنتجة)عدم أخذ الأسعار بصورة مسلم بھا (التحقق من صحتھا بالاتصال بالمؤسسة 

 



(: يتمتع مجلس المنافسة بعدة سلطات منها السلطة الشبه القضائية، 4س

 ؟ن(2)حدد مظاهرها 

  مظاهر السلطة الشبه القضائية لمجلس المنافسة: -(4ج

يترتب على إخطار مجلس المنافسة اتخاذ إجراءات لها نفس المراحل الاجراءات  -

 ن( 0.5)أمام المحاكم

 ن( 0.5) تمتع المجلس بصلاحيات تنازعية -

 ن( 0.5) تمتع المجلس بصلاحية إصدار عقوبات على المؤسسات المعنية -

 ن( 0.5) قراراته قابلة للطعن -

حالة (: يعتبر الضمان من إلتزامات المتدخل بعد إقتناء المنتج، في 5س

جراءات الضمان لدفع الضرر، أذكر خطوات وقوع الضرر يلجأ المستهلك لإ

 ؟ن(3)إجراء الضمان 

 :خطوات إجراء الضمان -(5ج

مرفقا بالفاتورة أو قسيمة الشراء  لتاجرالتفاوض الودي بالإحتجاج لدى ا -

   ن( 1) ) في حال عدم الإستجابة المرور للخطوة الموالية( أوشهادة الضمان

مع إشعار بالإستلام يسمح للتاجر عن طريق البريد   إرسال رسلة مسجلة-

   ن( 1)للإحتجاجلتحديد الدقيق اب

   ن( 1) ختصةى لدى المصالح المدعورفع  -

ي وظيفتها الدفاعية عن جمعيات حماية المستهلك ف ستهدفت –( 6س

لذا تلجأ  ،التي تشوبها بعض العيوبولطريقة القانونية االمستهلك 

، وحدد الطريقة الثانية  ريقة القانونية ؟لطريقة ثانية، أذكر عيوب ال

 ؟(ن4))شرح مختصر( 

 الطريقة القانونية:عيوب  * 1-(6ج

                                     ن( 0.75)          التكلفة المالية -

                                                                                                ن( 0.75)           طول الإجراءات القضائية  -

 1) طريقة النضال ) الكفاح( وتكون بطريقتين الطريقة الثانية: * 2-(6ج

                                      ن(

 وسائلها: *

مدة  -عدم الفعالية، -بإظهارعيوب المنتج:     ن( 0.75) الإشهار المضاد -1

   ن( 1)    التقليد -الصلاحية، 

   ن( 1)عن إقتناء المنتجمتناع الجماعي لإلالدعوة :   ن( 0.75)المقاطعة -2

 

 

 

- 

 

 

                                                                            : بـــــــم و اللقـــالإس

 رقم الفوج:



                                                                     المنافسة وحماية المستهلكقانون إمتحان  المدة: ساعة ونصف

                                       ية                                       تجارة ليسانس شعبة علوم لثالسنة الثا

2024 

 

( لضبط المنافسة متضمنا لمجموعة 03-03(: سن المشرع الجزائري القانون )1س

 ن(1.5) من المباديء أذكرها ؟

 ) دون شرح( المنافسة:قانون مباديء  -(1ج 

                                                    (0.5)  مبدأ حرية المنافسة      -1

 (0.5)  حظر الممارسات المقيدة للمنافسة مبدأ     - 2

 (0.5) مبدأ حرية الأسعار      -3

(: التعسف في إستغلال التبعية الاقتصادية من الممارسات المنافية 2س

 ن(4.5)للمنافسة، أذكر صور التعسف في إستغلال التبعية الاقتصادية؟ 

 ) دون شرح( صور التعسف في إستغلال التبعية الاقتصادية: -(2ج

 ن(0.9) رفض البيع دون مبرر شرعي - 1

 ويشمل ثلاث صور تتمثل في : ن(0.9)البيع المشروط -2

 ن(0.9)البيع المتلازم -2-1-

 ن(0.9)البيع المقترن باقتناء كمية دنيا -2-2-

 ن(0.9)الإلزام بإعادة البيع بسعر أدنى -2-3-

إلا أن هناك إستثناءات  ،لمنافسةالقانون يخضع ( إبرام الصفقات العمومية 3س

 ن(3) أذكرها ؟ ،لخضوعها لقواعد قانون المنافسة

)  إستثناءات خضوع إبرام الصفقات العمومية لقواعد قانون المنافسة: -( 3ج

 دون شرح(

                   ن(1) 

 ن(1) 

 

- 



 الجمهـورية الجزائـرية الديمقـراطية الشعبيـة 
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    إمتحان السداس ي الخامس للسنة الثالثة تسويق

          9/01/2025                             د   90المدة :                       Consumer behaviour المقياس: سلوك المستهلك              

  

 ن   9: اجب بدقة وتركيز على الأسئلة التالية: السؤال الأول 

  "  المستقبليةالتغير في الحالة الحالية  للمستهلك الى الحالة  "  هوة و اجبالح الشرائي بالشعور القرار يبدأ  ❖

 ؟علل هذا؟ موضحا المحددات المسؤولة عن ذلك 

وأخرى  يمكن تقسيم النماذج التي يسترشد بها المستهلك عند أتخاذ القرار الشرائي الى نماذج تعويضية  ❖

 اعطي الفرق بين النموذجين؟؟  قدم نموذجا واحد في كل منهما؟؟تعويضية،  غير

ؤسسة  ، كيف يمكن للممرحلة حاسمة بالنسبة للمؤسسة(   2للمستهلك  ) مرحلة تعد مرحلة الشراء  ❖

   ؟قرار الشراء للمستهلك نحو العلامة المنافسةالمنافسة تغيير  

 ؟؟ معرفا كل بعد على حدى ) باختصار (   للاتجاه  الأساسية الابعادقدم  ❖

 ؟ عيخفف هذا الصرا، كيف الشراء بعد فيه يقع الذي  النفس ي  الصراع  حدة  تخفيض إلى  المستهلك يعمل ❖

 ن 6: السؤال الثاني

المحلية هو  الأسواق  او  العالمية  الأسواق  في  المحلية  المؤسسات  الأجنبية على  المؤسسات  التفوق  أسباب  بين  من 

  للمؤسسات الأجنبية، بالنسبةعدم فهم المؤسسات الجزائرية لمضامين التسويقية لسلوك المستهلك على العكس 

الوطنية   ▪ المؤسسات  احدى  في  توظيفك  المبعد  لا ماهي  التي  الاستراتيجية  عليها    عليكد  بضامين  التركيز 

 لفهم سلوك وتصرفات المستهلك الجزائري.  

 هذه المؤسسات دراسة سلوك المستهلك؟  تفرض على ماهي الأسباب التي  ▪

 ؟ ك في شكل وضح ذل  SORتهلك من خلال نموذج فهم المس ؤسسات لفهم هذا التفوق تسعى الم ▪

خطط  ذلك بم  ؟ عللمنتجاتكلتسويق    لدراسة سلوك المستهلك الجزائري من النماذج الشاملة  ماهو النموذج الأنسب   ▪

  ؟مبسط

 



 ن 5مسألة: 

 التالية  حول الخصائص   يم أربعة أزواج من أحذية التزلج على الثلجيقك  تريد تلنفرض أن

➢ Dynamic VRM. 

➢ Rossignol ST 650 Compétition. 

➢ Rossignol ROC 550 Compétition. 

➢ Dynastar Omeglass. 

 : والأهمية التي يوليها هذا الفرد إلى خاصية هي

=،    100/35=  الدورانسهولة   =،    15/ 100=  السعر ،    100/30المتانة  الثلج  الخارجي  ،    100/15الجودة على  المظهر 

=100/5   

 :كما في الجدول الموالي 18 الى  1وح من اعلما بأن تقييم كل زوج من أحذية التزلج على كل خاصية كانت على سلم يتر 

 

 

 

 

 

 

 ؟ رتب هذه البدائل حسب الأهمية، مع تحديد البديل الأمثل Talarzyk و Bass نموذجوفق 
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 الجمهـورية الجزائـرية الديمقـراطية الشعبيـة 

 وزارة التعليـم العـالي والبحث العلمـي 

 –تيسمسيـلت    -المركـز الجـامعي أ حمد بن يحي الونشريسي  

 معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التس يير    

 République Algérienne Démocratique et populaire 

Ministère de l’Enseignement Supérieure et de la 

Recherche Scientifique 

Centre Universitaire El Wancharissi -Tissemsilt- 

Institut des sciences Economiques et Commerciales et 

sciences de Gestion 

 

 سلوك المستهلكلامتحان مقياس:   الإجابة النموذجية

 السؤال الأول:  

هلك تبدأ عملية اتخاذ القرار الشرائي بالتعرف على المشكلة و التي تظهر عند وجود فرق بين الحالة الحالية و الحالة المرغوبة فيشعر المست -1
بحاجةة ععينةة غرغةةإ ب عهةباعها و ب لمةةلة المرثلةة غتةلكر المسةةتهلك بالمةيكرا  الدايليةةة و ادارجيةة لةللك غتةةديلا رجةلا التسةةوغ  عة  يةة   

 .تطوغعه لهلة الميكرا  باستخدام مختلف الأنشطة التسوغقية )الإع ن،تنشيط المبيعا   طرق العرض  ب عتاجر التجزئة....الخ(

 و يمك  القو  أن عصدر الشعور بالحاجة لمو التغيرا  التي تحصلا ب الحالة الحالية للمستهلك و ثالته المرغوبة، ونوضح ذلك كما غلي:

التغةةيرا  الةةتي تحةةدا ب الحالةةة الحاليةةة للمسةةتهلك: ثيةةلإ غسةةعى الاةةرد لوبقةةال علةةى ثالةةة التةةوا ن للطا ةةة لدغةةه و عنةةدعا تحةةدا  •
 تغيرا  جولمرغة على ثالة الطا ة لدغه غتولد لدغه ثالة هعور بالحاجا  و الدافع لإهباعها.

التغةةيرا  الةةتي تحةةدا ب الحالةةة المرغوبةةة للمسةةتهلك: ثيةةلإ غتغةةير وضةةع الاةةرد  سةةتمرار، فتةةارو غةةزداد ديلةةه و  رو غةةنق  و تتغةةير  •
الأذواق و الموضة و أنماط الإسته ك و لملة التغةيرا  تةنعكع علةى ثالةة الاةرد المرغوبةة  سةتمرار الأعةر الةلو غولةد هةعورا لةد  

 المستهلك بضرورو عهباع تلك الحاجا  الجدغدو. 
الجيدو لبعض ادصائ  الأير    غكون النموذج تعوغضيا عندعا تكون النتائج الضعياة لبعض يصائ  المنتج بواسطة النتائج  -2

 . لناع المنتج
لمو أن المستهلك يأيل كلا   ب لملا النوع ع  النماذج، نتخلى ع  فرضية التعوغض بين ادواص. و الأساس النظرو لهلة النماذج •

هيئا، كما أن التقييم السلبي داصية أير  عتوفرو ب   يواص المنتج ب الحسبان عند عباهرته ب عملية التقييم و لا غترك عنها
 .ناع المنتج 

 الخياري   أو  التعظيمي   النموذج     / ///     : Fishbein عثا :   نموذج      •



 غدرك   عندعا تكون للمستهلك  الشرائي  القرار اتخاذ  عملية بداغة عن : الاسته كية  المشكلة  أو  بالحاجة  الشعور  -  3
 ع   للبحلإ  دافع لدغه  غولد   اللو الحد على الحاجة  لملة تصلا  وعندعا   لدغه،  عشبعة  غي  ثاجة بوجود  غشعر أو

 بين   ادللا أو  الارق  عد    على غتو ف   المستهلك هعور و الحاجة،  تلك بها  غشبع عناسبة   طرغقة  أو  عناسإ ثلا
 : غلي   كما  ذلك عليها،ونوضح  لمو  التي  الحالة و  المشبعة العادغة  ثالته 

 لدغه،   الطا ة ب  التوا ن  ثالة على  لوبقال المستهلك  غسعى : للمستهلك  الحالية الحالة  ب  تحدا التي  التغيرا -أ
 ب  التغيا  لملة  وتتمثلا لإهباعها والدافع  بالحاجة   هعور لدغه   غتولد طا ته ب  لدغه   جولمرغة  تغيا   ثدوا  وعند
 :غلي عا
 . المستهلك  لد   السلع  ع   المخزون  نااذ -
 ع    التقليلا على غدفعه  المستقبلا  ع   بالقل  غشعرة المستهلك  لد   الديلا  عصادر   بعض  فقدان أو الديلا تنا  -

 .عنها  الكمالية ياصة  واددعا  السلع
 ،وتتغي  غنق  و رو ديله  غزداد فتارو باستمرار  الارد وضع غتغي :  للمستهلك  المرغوبة  الحالة ب  التغيرا  )ب

 الحاجا  تلك  عهباع  بضرورو المستهلك  لد   عا  هعورا غولد  اللو الأعر. الاسته كية  والأنماط  والموضة  الأذواق 
 : تحدا  التي التغيا   ،والمم الجدغدو

 .الحياتية  أو  المهنية  وضاعه أ  تغي ع   ناتجة للارد   جدغدو ثاجا   نشول-
 .تطوراته  و ثاليا  النقا  الهاتف عثلا  الارد لد   ثاجا  تولد السلعية  الابتكارا  ع   ناتجة   تغيا -

 ن  3             .العاطفيبعد   –بعد السلوكي  -ه : بعد المعرفي  ابعاد الاتجا   - 3

 الشراء،  بعد  فيه يقع الذي  النفس ي   الصراع حدة تخفيض إلى المستهلك يعمل: الشراء بعد النفس ي الصراع -4

 .الشراء  قرار اتخاذ بعد لديه المعلومات  تضارب عن الناتج النفس ي   التوازن  عدم حالة وهو

 : منها عديدة بوسائل الصراع   ذلك تخفيف إلى  فيلجأ

 .تماما لديه الجديدة المعلومات  تجاهل الصحيح، الشرائي القرار  اتخذ  بأنه نفسه إقناع*

 .العيوب بعض فيها السلع كل  :مثلا قائلا انتقائية  بطريقة المعلومات تفس ي *

 .نفسه الغرض تؤدي أنها   إلا الأفضل ليست منها بالرغم: قائلا السلعة  عن وقعاتهت مستوى   تخفيض*

 . اختياره  تدعم التي الأخرى   الإعلانات  عن البحث *

 .نفسه لإقناع والرضا،  بالراحة ويشعروا  العلامة  نفس اشتروا  الذين  المستهلكين أسماء ذكر*

 

 

 السؤال الثاني: 

 



 المضامين الاستراتيجية التي لابد على المؤسسات الجزائرية التركيز عليها لفهم سلوك وتصرفات المستهلك الجزائري.   ▪

الادراك    -1  ( النفسسية   العوامل  في  وتتمثل  نفسه  بالمستهلك  تتعلق    –الشخصية    –التعلم    –الدوافع    –مضامين 

 الاتجاه  

 الاجتماعية (   –التشريعية   –السياسية  –الثقافية   –مضامين تتعلق بالعوامل الخارجية  ) الاقتصادية  -2

 ماهي الأسباب التي تفرض على  هذه المؤسسات دراسة سلوك المستهلك؟  ▪

   /المنتجات فشل معدل ارتفاع/   التسويقي   المفهوم وتقبل انتشار  /الاقتصادية العملية طبيعة

  مستوى   ارتفاع  للسكان،  الجغرافي  التحرك  السكان،  عدد   زيادة:  ومنها  ئة  بالبي   تتعلق  أخرى   عوامل

 الدخل 

 وضح في مخطط مختصر تبين فيه سلوك المستهلك كنظام؟  ▪

 مخطط العلبة السوداء  

 
▪  

▪  

  ؟ علل؟ لتسويق هذه السيارة لدراسة سلوك المستهلك الجزائري والنماذج ا من النماذج الشاملة ماهو النموذج الأنسب   ▪
 

 نم 
 نموذح هاود شيت  

 

 المسألة :  

رتب هذه البدائل حسب الأهمية، مع تحديد البديل  Talarzyk و Bass نموذجوفق 

 الأمثل؟ 

Ab=  WiBib 

 : المو ف الإجمالي للمستهلك تجاة المنتج. 

Wi  و ن الصاة:i   ناع أو ضمير المستهلك،   بBib  تقييم الصاة:i    ب المنتجb          ،n  عدد الصاا: . 



 

 
 



 

 ّʈورɺاݍݨم ّʈيمقراطيّ ة الدّ ة اݍݨزائر 
ّ

  ة عبيّ ة الش

 
ّ
 عليم العاڲʏ والبحث العلܣوزارة الت

 ة العلوم الاقتصاديّ ɠليّ 
ّ
 جارʈّ ة والت

ّ
Șسي؈فة وعلوم ال 

 
ّ
 جارʈة قسم العلوم الت

 
ّ
Șق تخصص: الʈسو 
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  ة المتكامߧ سويقّ̀ صالات ال˖ّ الاتّ مادة م˗˪ان  التصحيح ا̦نموذݭ لا 

    

 Żّʆٔſń ء Ļő ľǈƓń :Ŭ ʫ
 

ّŕŮń Żّʆٔſń Ŭńżٔ:Ŭ   ّإيجاز،د  حدȋو   
ّ
الت بالمصطݏݰات  المقصود  ( ما   الية: 

ّ
 الات

ّ
Șال المتɢاملةسوʈقيّ صالات  - ة 

  العلاقات العامّة)؟ -الإقناع

 
ّ
 الات

ّ
Șال ۂʏ  سوʈقيّ صالات  المتɢاملة  من ة  اݝݵتلفة  الاتصال  وسائل  عف  تتم  الۘܣ  اݍݨɺود  وتɴسيق  لال  خ  تɢامل 

مختلف اݍݨماɸ؈ف ضمن إسفاتيجية Ȗسوʈقية اتصالية فعالة وكفؤة ɸدفɺا تقديم رسالة    عالتخطيط المفمج للتفاعل م

  واܷݰة ومتناسقة تخدم الɺدف العام للمنظمة وتقدم قيمة إضافية للعملاء، وȖعظم من تأث؈ف الاتصالات المتحققة. 

استخدام الرسائل للتأث؈ف عڴʄ اݍݨمɺور، وɸو طرʈقة منݤݨية ومɺارة لتوليد الوڤʏ ٱڈدف إڲȖ ʄغي؈ف أو تقوʈة  الإقناع ɸو  

  . الآراء والمواقف والمعتقدات أو القيم لتحقيق نتائج أك؆ف إيجابية

 ʏا الواسعة. العلاقات العامة ۂɸ؈فɸلبناء وتدعيم صورة إيجابية عن المنظمة لدى جما ʄسڥʇ شاط مخطط ومستمرɲ  

 
ّŕŮń ّĽŉŮń Ŭńżٔ: Ŀɦ

ĻɋŅ  ّحد ّʈرɸد الفروق اݍݨو 
ّ
  الية؟ة ب؈ن المصطݏݰات الت

  ّسفاتيجيّ ة الدّ إسفاتيجيالمنتجات  نوعݰب (ܦّ ة الفع و- 
ّ
  صاڲʏ) المزʈج الات

الاسْڈلاك   ذات  المنتجات  من  الܦݰب  اسفاتيجية  تȘناسب  بالمقابل  اݍݵاصة،  المنتجات  مع  الدفع  اسفاتيجية  تȘناسب 

  الواسع. 

تركز اسفاتيجية الܦݰب عڴʄ استخدام الإعلان  تركز اسفاتيجية الدفع عڴʄ استخدام وتفعيل البيع الܨݵظۜܣ ࢭʏ ح؈ن  

  وتɴشيط المبيعات. 

  
ّ
 الات

ّ
Șقيّ صالات الʈسو 

ّ
 قليديّ ة الت

ّ
 ة والات

ّ
Șقيّ صالات الʈاملة (سوɢدفة المتɺال- 

ّ
 )صالاتالات

  ʄاݝݰافظة عڴ ʄاملة إڲɢقية المتʈسوȘال ࢭʏ ح؈ن ٮڈدف الاتصالات  إڲʄ كسب الأطراف المقابلة  التقليدية  ٮڈدف الاتصالات 

  العلاقة مع الأطراف المقابلة. 

  الاتصالات الȘسوʈقية التقليدية شاملة وواسعة أما الاتصالات الȘسوʈقية المتɢاملة فࢼܣ مختارة ومنتقاة. 

 ّĽŉŮń ء Ļő ľǈƓń : Ŀɦ
ĻɋŅ ʫ

 
ّŕŮń ʆٔſń Ŭńżٔ Żّ:Ŭ  

ّ
 كيف يتحق

ّ
 ق الفɺم المشفك ب؈ن المرسل والمستقبل ࡩʏ نظام الات

ّ
Șقيّ صالات الʈة؟سو  

المشفكة ما ب؈ن المرسل والمستقبل يمكن أن تحقق الفɺم والتوافق لوضع الرموز  إن اݍݵفة والإدراك والاتجاɸات والقيم  

  وتفس؈فɸا المتقابل من قبل الطرف؈ن وأن تحقق الرسالة ومن ثم عملية الاتصال الȘسوʈقي النجاح المسْڈدف من ورا٬ڈا. 

بمعۚܢ آخر يراڤʄ ࢭʏ ترم؈ق الرسالة إستعمال رموز مختارة Ȋعناية للتوافق مع الɺدف ومحققة الفɺم والاسȘيعاب من قبل  

  المستقبل لʋسɺل عليه استخلاص الأفɢار عند التلقي للرسالة الاتصالية.

  

  

 

 

01   Ŵ  
 

01   Ŵ  

01   Ŵ  

 

02   Ŵ  

 

 

02   Ŵ  

 

02   Ŵ  

 

 

 

  

  



 
ّŕŮń  Ŭńżٔ ّĽŉŮń: Ŀɦ

ĻɋŅ ܣء"د يقتل المنتج الؠّۜ "الإعلان اݍݨيّ  بأنّ  يقال 
ّ
  ل وناقش ɸذه العبارة؟، حل

من خلال المعلومات    المروج والمعلن عٔڈا  المنتجات الإعلان اݍݨيد يجعل اݍݨمɺور المسْڈدف يبۚܣ توقعات ايجابية بخصوص  

(اݝݰتوى   التصميم  جودة  خلال  من  وكذا  الإعلان  تضمٔڈا  الإعلانية)-ɸيɢل  -الۘܣ  الرسالة  الأخ؈ف    شɢل   ʏࢭ تفجم  والۘܣ 

بالسلوك الشراǿي، فإذا ما ɠان المنتج لا يتوافق مع تلك التطلعات تحدث فجوة  الاتصال والۘܣ تؤدي لا محالة إڲʄ فشل  

  ʄون إڲȋلمة المنطوقة السلبية المنتج وتحول الزɢذا الأخ؈ف. عن   اݍݰديث بالɸ  

 : ĽŇŮŅ ĽŉŮń ء Ļő ľǈƓń ʫ
 ʫ

 :ŬŻʆٔſń ŬńżٔŕŮń؟ئةط ااݍݵتܶݰيح العبارة مع  ،اجب بܶݰيح أو خطأ  

  ونʈم موظفون تجارɸ خطأ                   ؛                        لدى المنظمة  راءغ؈ف أجرجال البيع المندمجون 

 ...................................................................................  أجراء ................................................................................................

  شيط المبيعاتɴعتف تʇ شاطɲخطأوالإعلان؛                                              عن البيع الܨݵظۜܣ    مستقل 

  ......................................................................................................................   مكمل .................................................................

  رمي؛            الصاعدالاتصالɺالتدرج ال ʏافئة ࡩɢو الذي يتم ب؈ن الوحدات التنظيمية المتɸ       خطأ 

  .............................. .............................................................................................................................  الأفقي ..........................

  دافɸون الإدراكية الأȋة صورة المنظمة لدى الزʈتقو ʄقي تركز عڴʈسوȘخطأ        .            للاتصال ال 

  ............................ ............................................................................................................................. اݍݰسية.........................

 : Ŀɦ
ĻɋŅ ĽŉŮń ŬńżٔŕŮńبوضع علامة   قم (*) ʄاݍݵيار أو اݍݵيارات الܶݰيحةعڴ :ʏفيما يڴ  

                                    :الية
ّ
  تȘناسب إسفاتيجيّة الدّفع مع اݍݰالات الت

ق ɸوامش رȋح منخفضة.           
ّ

  المنتجات ذات الأسعار المنخفضة.                         المنتجات الۘܣ تحق

سوʈقي. اݍݨديدة الۘܣالمنتجات            
ّ
Șصال ال

ّ
  تقدّم لأوّل مرّة.                 صغر ݯݨم م؈قانيّة الات

       :شيط المبيعات بمجموعة من اݍݵصائصɴتتم؈ق ت                          

  ٮڈدف إڲʄ تحقيق تأث؈ف مباشر وقص؈ف الأجل.             

  Ȗستخدم عند انخفاض الطلب عڴʄ المنتج وعند وجود مخزون كب؈ف.             

  Ȗعطي سȎبا للشراء عكس الإعلان الذي يكون حافزا للشراء.             

  ɠل الأجوȋة ܵݰيحة.             

  :ʏعتف من السمات الܨݵصية لرجل البيع ما يڴʇ 

  الذɠاء والثقة بالنفس؛     

اقف البيعية اݝݵتلفة؛         التوازن الانفعاڲʏ ࡩʏ مواجɺة المو

  المظɺر الܨݵظۜܣ؛      

  إدارة وتنظيم الوقت.       

 :ʄق المباشر إڲʈسوȘٱڈدف ال  

  توليد تكرار الشراء؛                                                                  تقديم قناة توزʉعية جديدة؛     

  جذب العملاء؛                                                                          الاحتفاظ بالعملاء وزʈادة الولاء.       

 :شملȖ ʏاملة وۂɢقية المتʈسوȘعتف تحليل عمليات الاتصال أحد مراحل التخطيط للاتصالات الȖ  

  تحديد الأɸداف الاتصالية؛     

  تصميم الرسالة الاتصالية؛     

  اختيار القنوات الاتصالية؛     

  ɠل المراحل السابقة.      

 

02   Ŵ  

 

 

 

 

01   Ŵ  

01   Ŵ  

01   Ŵ  

01   Ŵ  

 

01   Ŵ  

 

01   Ŵ  

 

 

01   Ŵ  

 

 

01   Ŵ  

 

01   Ŵ  

 

 

 



 

 ّʈورɺاݍݨم ّʈيمقراطيّ ة الدّ ة اݍݨزائر 
ّ

  ة عبيّ ة الش

 
ّ
 عليم العاڲʏ والبحث العلܣوزارة الت

 ة العلوم الاقتصاديّ ɠليّ 
ّ
 جارʈّ ة والت

ّ
Șسي؈فة وعلوم ال 

 
ّ
 جارʈة قسم العلوم الت

 
ّ
Șقتخصص: الʈسو 
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ــت                                                 ..............................................................رقم الȘܦݨيل:  ــ ـــ   سا 10:30 -سا 09:00 وقيت الامتحان:ــــــ

  ة المتكامߧ سويقّ̀ صالات ال˖ّ داسي الخامس لمادة الاتّ ام˗˪ان السّ 

   

 Żّ
ٔ ʆſń ء Ļő ľǈƓń :Ŭ ʫ

 
ّŕ Ůń Żّ

ٔ ʆſń Ŭńżٔ:Ŭ  ّإيجاز،د حدȋو  
ّ
 الية: (ما المقصود بالمصطݏݰات الت

ّ
 الات

ّ
Șقيّ صالات الʈاملةسوɢة المت-

  العلاقات العامّة)؟ -الإقناع

 
ّ
 الات

ّ
Șقيّ صالات الʈسو  ʏاملة ۂɢة المت..................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................   

  ................................................................................................................................................................................الإقناع ɸو 

......................................................................................................................................................................................................  

  ʏالعلاقات العامة ۂ..............................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

 
ّŕ Ůń ّĽŉŮń Ŭńżٔ: Ŀɦ

ĻɋŅ  ّحد ّʈرɸد الفروق اݍݨو 
ّ
  الية؟ة ب؈ن المصطݏݰات الت

  ّسفاتيجيّ ة الدّ إسفاتيجيالمنتجات نوعݰب (ܦّ ة الفع و- 
ّ
  صاڲʏ)المزʈج الات

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

  
ّ
 الات

ّ
Șقيّ صالات الʈسو 

ّ
 قليديّ ة الت

ّ
 ة والات

ّ
Șقيّ صالات الʈاملة (سوɢدفة المتɺال- 

ّ
 )صالاتالات

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

 ّĽŉŮń ء Ļő ľǈƓń : Ŀɦ
ĻɋŅ ʫ

 
ّŕ Ůń 

ٔ ʆſń Ŭńżٔ Żّ:Ŭ  
ّ

 كيف يتحق
ّ
 ق الفɺم المشفك ب؈ن المرسل والمستقبل ࡩʏ نظام الات

ّ
Șقيّ صالات الʈة؟سو  

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

 
ّŕ Ůń  Ŭńżٔ ّĽŉŮń: Ŀɦ

ĻɋŅ ܣء"د يقتل المنتج الؠّۜ "الإعلان اݍݨيّ  بأنّ  يقال 
ّ
  ل وناقش ɸذه العبارة؟، حل

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  

......................................................................................................................................................................................................  
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 : ĽŇŮŅ ĽŉŮń ء Ļő ľǈƓń ʫ
 ʫ

 :ŬŻ
ٔ ʆſń Ŭńżٔŕ Ůń؟ئةطااݍݵتܶݰيح العبارة مع  ،اجب بܶݰيح أو خطأ  

 ون غ؈ف أجل البيع  ارجʈم موظفون تجارɸ ؛                         لدى المنظمة  راء  المندمجون                      ................ 

...................................................................................................................................................................................................... 

  عتفʇ    شيط المبيعاتɴشاط  تɲ                                                     مستقل عن البيع الܨݵظۜܣ والإعلان؛ ................ 

......................................................................................................................................................................................................  

             رمي؛ɺالتدرج ال ʏافئة ࡩɢو الذي يتم ب؈ن الوحدات التنظيمية المتɸ الاتصال الصاعد ................ 

......................................................................................................................................................................................................  

 ة صورة المʈتقو ʄقي تركز عڴʈسوȘداف الإدراكية للاتصال الɸون الأȋنظمة لدى الز.             ................ 

......................................................................................................................................................................................................  

 Ŀɦ
ĻɋŅ ĽŉŮń Ŭńżٔŕ Ůń :بوضع علامة   قم (*) ʄاݍݵيار أو اݍݵيارات الܶݰيحةعڴ :ʏفيما يڴ  

                                     :الية
ّ
  تȘناسب إسفاتيجيّة الدّفع مع اݍݰالات الت

ق ɸوامش رȋح منخفضة.           
ّ

  المنتجات ذات الأسعار المنخفضة.                         المنتجات الۘܣ تحق

سوʈقي. اݍݨديدة الۘܣالمنتجات            
ّ
Șصال ال

ّ
قانيّة الات   تقدّم لأوّل مرّة.                 صغر ݯݨم م؈

       :شيط المبيعات بمجموعة من اݍݵصائصɴتتم؈ق ت                           

  ٮڈدف إڲʄ تحقيق تأث؈ف مباشر وقص؈ف الأجل.            

  Ȗستخدم عند انخفاض الطلب عڴʄ المنتج وعند وجود مخزون كب؈ف.            

  للشراء.Ȗعطي سȎبا للشراء عكس الإعلان الذي يكون حافزا             

  ɠل الأجوȋة ܵݰيحة.            

 :ʏعتف من السمات الܨݵصية لرجل البيع ما يڴʇ 

  الذɠاء والثقة بالنفس؛    

واقف البيعية اݝݵتلفة؛       التوازن الانفعاڲʏ ࡩʏ مواجɺة الم

  المظɺر الܨݵظۜܣ؛    

  إدارة وتنظيم الوقت.     

 :ʄق المباشر إڲʈسوȘٱڈدف ال  

  توليد تكرار الشراء؛                                                                  تقديم قناة توزʉعية جديدة؛    

  جذب العملاء؛                                                                          الاحتفاظ بالعملاء وزʈادة الولاء.     

 عتف تحليل عمليات الاȖ:شملȖ ʏاملة وۂɢقية المتʈسوȘتصال أحد مراحل التخطيط للاتصالات ال  

  تحديد الأɸداف الاتصالية؛    

  تصميم الرسالة الاتصالية؛    

  اختيار القنوات الاتصالية؛    

  ɠل المراحل السابقة.     

 ŧĿŉ
ĻŤż ļŉŮŅ ľɩ 
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 شعبة علوم تجارية    ثانيةسنة  
 0202/0202 السنة الجامعية:

 منهجيةمقياس  في    الثالثالسداسي   امتحان

  ن(4) للسرقة العلمية عدة أشكال قم بذكرها :  ولالسؤال الأ
................................................................................................................................................................................
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................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................
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................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................................ 

..........................................................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................................. 

باحث أثناء قيامه باختيار موضوع بحث من أجل البحث فيه ومن أجل طرح إشكالية حقيقية تستدعي البحث، هناك  أي  :الثاني السؤال
  ن(2)  قم بذكرهاعوامل مرتبطة بشخص الباحث وعوامل مرتبطة بطبيعة البحث 
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نقل الباحث من عمل آخر له صلة ببحثه فكرة أو فقرة من أجل غرض يرجوه، قم بذكر الغرض من الاقتباس يتمثل الاقتباس في  :الثالثالسؤال  

  ن(522) في البحث العمي
.........................................................................................................................................................................................................
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 ر انواعه ومراحلهواذكهناك عدة أدوات يمكن اعتمادها عند القيام بأي بحث علمي من بيتها الاستبيان، قم بتعريف هذه الأداة : السؤال الرابع

  ن(.65) 
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.........................................................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................................................................ 

...................................................................................................................................................................................................... ...
.........................................................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................................... 

.........................................................................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................................................................ 

.........................................................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................................ 

.........................................................................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................................................................ 

 
-بالتـوفيــق-   



3/2 
 

 

 الإجابة النموذجية

  ن(4) للسرقة العلمية عدة أشكال قم بذكرها :  ولالجواب الأ
 دون ذكر مصدرها؛أو مقطع من مقال اقتباس كلي أو جزئي لأفكار أو معلومات أو نص أو فقرة  .1

 اقتباس من وثيقة دون وضعها بين شولتين ودون ذكر مصدرها؛ .2

 استعمال معطيات خاصة دون تحديد مصدرها وأصحابها؛ .3

 استعمال برهان أو استدلال معين دون ذكر صاحبه و مصدره؛ .4

 أنجز من طرف هيئة ما وعتباره عملا شخصيا؛نشر نص أو مقال أو مطبوعة أو تقرير  .5

 ذكر المترجم والمصدر؛الترجمة دون  .6

 ادراج باحث لم يقم بالبحث؛ .7

 أدراج خبراء ومحكمين كأعضاء في اللجان العلمية للملتقيات دون عمل. .8

:  أي باحث أثناء قيامه باختيار موضوع بحث من أجل البحث فيه ومن أجل طرح إشكالية حقيقية تستدعي البحث، هناك السؤال الثاني
  ن(2)  قم بذكرهاامل مرتبطة بطبيعة البحث عوامل مرتبطة بشخص الباحث وعو 

:عوامل مرتبطة بشخص الباحث  
 القدرات الشخصية؛ .1

 القدرات الجسمانية؛ .2

 الحالة الاجتماعية  والمالية للباحث؛ .3

 اتقان اللغات الأجنبية؛ .4

 التخصص العلمي؛ .5

 التخصص المهني. .6

 عوامل مرتبطة بطبيعة البحث

 المدة المحددة لانجاز البحث؛ .1

 العلمية لموضوع البحث العلمي؛القيمة  .2

 الدرجة العلمية المتحصل عليها بالبحث؛ .3

 مراجع البحث ومصادره. .4

: يتمثل الاقتباس في نقل الباحث من عمل آخر له صلة ببحثه فكرة أو فقرة من أجل غرض يرجوه، قم بذكر الغرض من الثالث  الجواب  
  ن(252الاقتباس في البحث العمي) 

 على الأفكار المدرجة في بحثه من أجل تأكيدها فيستعين ببعض الشواهد من الذين سبقوه؛أو يستدل الاستشهاد:  .1

يكون لا يتفق معه إما جزئيا أو كليا فيضطر ليقتبس وهنا يناقش الباحث رأي لباحث آخر أو فكرة أو موقفا أو حتى قضية معينة النقض:  .2

 أفكارهم ويذكرها ليعطي رأيه في الأخير؛

 قد يحتاج الباحث ان يستدل بأفكار باحثين آخرين من أجل تعديلها أو تطويرها.  :التعديل أو النضج .3

ها الاستبيان، قم بتعريف هذه الأداة واذكر انواعه علمي من بين: هناك عدة أدوات يمكن اعتمادها عند القيام بأي بحث الرابع  الجواب
 ن( .65)  ومتى يستخدم كل نوع ومراحل اعداده

عبارة عن أسئلة نصية يدونها الباحث العلمي خول موضوع معين يتم وضعها في استمارة تقدم يدا بيد أو ترسل عبر البريد أو وسائل الاستبيان : تعريف

 التواصل الأخرى الى الأشخاص المعنيين للإجابة عن الأسئلة المدرجة وملئها.

 الاستبيان بالصور –الاستبيان المغلق المفتوح  –الاستبيان المفتوع  -الاستبيان المغلق أنواع الاستبيان:

رح حلة طمراحل اعداد الاستبيان : مرحلة اختيار نوع الاستبيان المعتمد، تصميم استمارة الاستبيان، مرحلة اختيار العينة، تجربة الاستبيان، مر

 استمارة الاستبيان على المستجوبين.
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    إمتحان السداس ي الخامس للسنة الثالثة تسويق

          9/01/2025                             د   90المدة :                       Consumer behaviour المقياس: سلوك المستهلك              

  

 ن   9: اجب بدقة وتركيز على الأسئلة التالية: السؤال الأول 

  "  المستقبليةالتغير في الحالة الحالية  للمستهلك الى الحالة  "  هوة و اجبالح الشرائي بالشعور القرار يبدأ  ❖

 ؟علل هذا؟ موضحا المحددات المسؤولة عن ذلك 

وأخرى  يمكن تقسيم النماذج التي يسترشد بها المستهلك عند أتخاذ القرار الشرائي الى نماذج تعويضية  ❖

 اعطي الفرق بين النموذجين؟؟  قدم نموذجا واحد في كل منهما؟؟تعويضية،  غير

ؤسسة  ، كيف يمكن للممرحلة حاسمة بالنسبة للمؤسسة(   2للمستهلك  ) مرحلة تعد مرحلة الشراء  ❖

   ؟قرار الشراء للمستهلك نحو العلامة المنافسةالمنافسة تغيير  

 ؟؟ معرفا كل بعد على حدى ) باختصار (   للاتجاه  الأساسية الابعادقدم  ❖

 ؟ عيخفف هذا الصرا، كيف الشراء بعد فيه يقع الذي  النفس ي  الصراع  حدة  تخفيض إلى  المستهلك يعمل ❖

 ن 6: السؤال الثاني

المحلية هو  الأسواق  او  العالمية  الأسواق  في  المحلية  المؤسسات  الأجنبية على  المؤسسات  التفوق  أسباب  بين  من 

  للمؤسسات الأجنبية، بالنسبةعدم فهم المؤسسات الجزائرية لمضامين التسويقية لسلوك المستهلك على العكس 

الوطنية   ▪ المؤسسات  احدى  في  توظيفك  المبعد  لا ماهي  التي  الاستراتيجية  عليها    عليكد  بضامين  التركيز 

 لفهم سلوك وتصرفات المستهلك الجزائري.  

 هذه المؤسسات دراسة سلوك المستهلك؟  تفرض على ماهي الأسباب التي  ▪

 ؟ ك في شكل وضح ذل  SORتهلك من خلال نموذج فهم المس ؤسسات لفهم هذا التفوق تسعى الم ▪

خطط  ذلك بم  ؟ عللمنتجاتكلتسويق    لدراسة سلوك المستهلك الجزائري من النماذج الشاملة  ماهو النموذج الأنسب   ▪

  ؟مبسط

 



 ن 5مسألة: 

 التالية  حول الخصائص   يم أربعة أزواج من أحذية التزلج على الثلجيقك  تريد تلنفرض أن

➢ Dynamic VRM. 

➢ Rossignol ST 650 Compétition. 

➢ Rossignol ROC 550 Compétition. 

➢ Dynastar Omeglass. 

 : والأهمية التي يوليها هذا الفرد إلى خاصية هي

=،    100/35=  الدورانسهولة   =،    15/ 100=  السعر ،    100/30المتانة  الثلج  الخارجي  ،    100/15الجودة على  المظهر 

=100/5   

 :كما في الجدول الموالي 18 الى  1وح من اعلما بأن تقييم كل زوج من أحذية التزلج على كل خاصية كانت على سلم يتر 

 

 

 

 

 

 

 ؟ رتب هذه البدائل حسب الأهمية، مع تحديد البديل الأمثل Talarzyk و Bass نموذجوفق 

 

 

 

 

 

Good luck 
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 سلوك المستهلكلامتحان مقياس:   الإجابة النموذجية

 السؤال الأول:  

هلك تبدأ عملية اتخاذ القرار الشرائي بالتعرف على المشكلة و التي تظهر عند وجود فرق بين الحالة الحالية و الحالة المرغوبة فيشعر المست -1
بحاجةة ععينةة غرغةةإ ب عهةباعها و ب لمةةلة المرثلةة غتةلكر المسةةتهلك بالمةيكرا  الدايليةةة و ادارجيةة لةللك غتةةديلا رجةلا التسةةوغ  عة  يةة   

 .تطوغعه لهلة الميكرا  باستخدام مختلف الأنشطة التسوغقية )الإع ن،تنشيط المبيعا   طرق العرض  ب عتاجر التجزئة....الخ(

 و يمك  القو  أن عصدر الشعور بالحاجة لمو التغيرا  التي تحصلا ب الحالة الحالية للمستهلك و ثالته المرغوبة، ونوضح ذلك كما غلي:

التغةةيرا  الةةتي تحةةدا ب الحالةةة الحاليةةة للمسةةتهلك: ثيةةلإ غسةةعى الاةةرد لوبقةةال علةةى ثالةةة التةةوا ن للطا ةةة لدغةةه و عنةةدعا تحةةدا  •
 تغيرا  جولمرغة على ثالة الطا ة لدغه غتولد لدغه ثالة هعور بالحاجا  و الدافع لإهباعها.

التغةةيرا  الةةتي تحةةدا ب الحالةةة المرغوبةةة للمسةةتهلك: ثيةةلإ غتغةةير وضةةع الاةةرد  سةةتمرار، فتةةارو غةةزداد ديلةةه و  رو غةةنق  و تتغةةير  •
الأذواق و الموضة و أنماط الإسته ك و لملة التغةيرا  تةنعكع علةى ثالةة الاةرد المرغوبةة  سةتمرار الأعةر الةلو غولةد هةعورا لةد  

 المستهلك بضرورو عهباع تلك الحاجا  الجدغدو. 
الجيدو لبعض ادصائ  الأير    غكون النموذج تعوغضيا عندعا تكون النتائج الضعياة لبعض يصائ  المنتج بواسطة النتائج  -2

 . لناع المنتج
لمو أن المستهلك يأيل كلا   ب لملا النوع ع  النماذج، نتخلى ع  فرضية التعوغض بين ادواص. و الأساس النظرو لهلة النماذج •

هيئا، كما أن التقييم السلبي داصية أير  عتوفرو ب   يواص المنتج ب الحسبان عند عباهرته ب عملية التقييم و لا غترك عنها
 .ناع المنتج 

 الخياري   أو  التعظيمي   النموذج     / ///     : Fishbein عثا :   نموذج      •



 غدرك   عندعا تكون للمستهلك  الشرائي  القرار اتخاذ  عملية بداغة عن : الاسته كية  المشكلة  أو  بالحاجة  الشعور  -  3
 ع   للبحلإ  دافع لدغه  غولد   اللو الحد على الحاجة  لملة تصلا  وعندعا   لدغه،  عشبعة  غي  ثاجة بوجود  غشعر أو

 بين   ادللا أو  الارق  عد    على غتو ف   المستهلك هعور و الحاجة،  تلك بها  غشبع عناسبة   طرغقة  أو  عناسإ ثلا
 : غلي   كما  ذلك عليها،ونوضح  لمو  التي  الحالة و  المشبعة العادغة  ثالته 

 لدغه،   الطا ة ب  التوا ن  ثالة على  لوبقال المستهلك  غسعى : للمستهلك  الحالية الحالة  ب  تحدا التي  التغيرا -أ
 ب  التغيا  لملة  وتتمثلا لإهباعها والدافع  بالحاجة   هعور لدغه   غتولد طا ته ب  لدغه   جولمرغة  تغيا   ثدوا  وعند
 :غلي عا
 . المستهلك  لد   السلع  ع   المخزون  نااذ -
 ع    التقليلا على غدفعه  المستقبلا  ع   بالقل  غشعرة المستهلك  لد   الديلا  عصادر   بعض  فقدان أو الديلا تنا  -

 .عنها  الكمالية ياصة  واددعا  السلع
 ،وتتغي  غنق  و رو ديله  غزداد فتارو باستمرار  الارد وضع غتغي :  للمستهلك  المرغوبة  الحالة ب  التغيرا  )ب

 الحاجا  تلك  عهباع  بضرورو المستهلك  لد   عا  هعورا غولد  اللو الأعر. الاسته كية  والأنماط  والموضة  الأذواق 
 : تحدا  التي التغيا   ،والمم الجدغدو

 .الحياتية  أو  المهنية  وضاعه أ  تغي ع   ناتجة للارد   جدغدو ثاجا   نشول-
 .تطوراته  و ثاليا  النقا  الهاتف عثلا  الارد لد   ثاجا  تولد السلعية  الابتكارا  ع   ناتجة   تغيا -

 ن  3             .العاطفيبعد   –بعد السلوكي  -ه : بعد المعرفي  ابعاد الاتجا   - 3

 الشراء،  بعد  فيه يقع الذي  النفس ي   الصراع حدة تخفيض إلى المستهلك يعمل: الشراء بعد النفس ي الصراع -4

 .الشراء  قرار اتخاذ بعد لديه المعلومات  تضارب عن الناتج النفس ي   التوازن  عدم حالة وهو

 : منها عديدة بوسائل الصراع   ذلك تخفيف إلى  فيلجأ

 .تماما لديه الجديدة المعلومات  تجاهل الصحيح، الشرائي القرار  اتخذ  بأنه نفسه إقناع*

 .العيوب بعض فيها السلع كل  :مثلا قائلا انتقائية  بطريقة المعلومات تفس ي *

 .نفسه الغرض تؤدي أنها   إلا الأفضل ليست منها بالرغم: قائلا السلعة  عن وقعاتهت مستوى   تخفيض*

 . اختياره  تدعم التي الأخرى   الإعلانات  عن البحث *

 .نفسه لإقناع والرضا،  بالراحة ويشعروا  العلامة  نفس اشتروا  الذين  المستهلكين أسماء ذكر*

 

 

 السؤال الثاني: 

 



 المضامين الاستراتيجية التي لابد على المؤسسات الجزائرية التركيز عليها لفهم سلوك وتصرفات المستهلك الجزائري.   ▪

الادراك    -1  ( النفسسية   العوامل  في  وتتمثل  نفسه  بالمستهلك  تتعلق    –الشخصية    –التعلم    –الدوافع    –مضامين 

 الاتجاه  

 الاجتماعية (   –التشريعية   –السياسية  –الثقافية   –مضامين تتعلق بالعوامل الخارجية  ) الاقتصادية  -2

 ماهي الأسباب التي تفرض على  هذه المؤسسات دراسة سلوك المستهلك؟  ▪

   /المنتجات فشل معدل ارتفاع/   التسويقي   المفهوم وتقبل انتشار  /الاقتصادية العملية طبيعة

  مستوى   ارتفاع  للسكان،  الجغرافي  التحرك  السكان،  عدد   زيادة:  ومنها  ئة  بالبي   تتعلق  أخرى   عوامل

 الدخل 

 وضح في مخطط مختصر تبين فيه سلوك المستهلك كنظام؟  ▪

 مخطط العلبة السوداء  

 
▪  

▪  

  ؟ علل؟ لتسويق هذه السيارة لدراسة سلوك المستهلك الجزائري والنماذج ا من النماذج الشاملة ماهو النموذج الأنسب   ▪
 

 نم 
 نموذح هاود شيت  

 

 المسألة :  

رتب هذه البدائل حسب الأهمية، مع تحديد البديل  Talarzyk و Bass نموذجوفق 

 الأمثل؟ 
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 : المو ف الإجمالي للمستهلك تجاة المنتج. 
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