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يف غير مطلوب(. ) بين ذلكالتفاوض التجاري هو عملية إتصال مكتملة الأركان،  (:1س  ن( 6؟  )التعر

 الإجابة في الجدول -
 المرسل إليه: الطرف المفاوض الثاني- الطرف المفاوض المرسل: -

 الرسالة: المواقف حول محاور التفاوض- والحركاتالوسيلة: الألفاظ -

 سوء فهم -غموض –الشوشرة: كل عيوب التفاوض -
 إحتقار .....  - تنازع-

 التغذية العكسية:  -
 وار ....تجديد الح –تراجع -تصحيح  -أثناء التفاوض:  -
 -بيات الإيجابيات والسل –بعد التفاوض: تقييم شامل  -

 

 ن(9)  إملء الفراغ بالإجابة المطلوبة؟ (:2س

يع، تهدف المؤسسة )أ( إلى تجديد)ب(تتعاقد مؤسسة إنتاجية)أ( مع مؤسسة  - بنود  مختصة في التوريد والتخزين والتوز
 اونإستراتيجية التع.......حدد الإستراتيجية المحتملة للتفاوض؟من خلال التفاوض مع المؤسسة )ب(.  العقد

يق تفاوضي يتمتع بقوة تفاوضية تمنحه دعم معنوي  - حدد مصدر إتخاذ القرار.  وثقة كبيرة فيعالي يمثل المؤسسة )أ( فر
يض السلطة......................القوة التفاوضية؟  تفو

يا وتطلب من - حدد . أخرى مع مطالب المؤسسة )ب( توريدها أسبوعيا يتم توريد  المؤسسة )أ( بالمواد الأولية شهر
 إستراتيجية التكامل الخلفي............... الإستراتيجية الحتملة للتفاوض؟

         

 

 -ة  ــــــــــــــإقلب الصفح  -
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طرف المتبع من  حدد التكتيك التفاوضيالتوريد نهائيا.  الأول أو فسخ عقدتطلب المؤسسة )ب( التنازل على المطلب  -
 تكتيك الضغط.......المؤسسة )ب(؟ 

يع مع المؤسسة )ب(.  - راتيجية التفاوضية حدد الإستفي مرحلة ثانية من التفاوض تطلب المؤسسة )أ( تجديد عقد التوز
 إستراتيجية التكامل الأمامي............................... ؟ المحتملة

يع منتج جديد وتؤكد بأنه يتماشى وفق الأعراف - حدد قانون . السائدة اليدوالتق تقترح المؤسسة )أ( على المؤسسة )ب( توز
 الإستحسان الإجتماعي..............الإقناع المستخدم؟

يق )أ( كان خلال التفاوض مصر  - مط بأفضل سعر وفي أقل وقت. حدد النو على الحصول على أفضل صفقة الفر
يق )أ(  الواقعي....................................التفاوضي للفر

يقينمن طرف  عقد تجاري تم التأكيدبتوجت المفاوضات  -  ددهما ؟ح في صياغته على عاملين في غاية الأهمية. الفر
 دقة الألفاظ..........، ......................اللغة...................................

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ                             

ية الدولية في بيئة مغاتجري المفاوض( 3س حلول لتذليل هذه  5إقترح  يرة ينجم عنها صعوبات متعددة.ات التجار
 ن( 5)   الصعوبات ؟

 (:3ج

 التخطيط النفسي للتعامل مع البيئة الدولية -

 التمكن من أساليب الإتصال -

 إمتلاك خبرة في التعامل مع مختلف الثقافات -

 تفادي السلوكات الهجومية والدفاعية مراعاة للإختلاف الثقافي -

يل -  النفس الطو

 الإســــــم واللقـــــــــــــــــب:







 2بحوث ال�سو�ق   متحان  مقياس �جابة النموذجية   لا 

  �سو�ق: سنة ثالثة ل�سا�س                                               تخصص: المستوى 

 decimaleن ع�� �ل �عر�ف  1...........................: ا��واب �ول 

manqant   0.5ن5(    ن(  

 : أنواع الملاحظة �� بحوث ال�سو�ق -1

 ��م مراقبون أي�ون ف��ا المبحوث�ن مدرك�ن : الملاحظة المباشرة

 ��م تحت الملاحظةأ ث�نال�� لا �عرف ف��ا المبحو : المباشرة الملاحظة غ��

 :  شروط كتابة مقدمة �ست�يان -2

 ذكر عنوان وال�دف من �ست�يان 

  التأكيد ع�� سر�ة المعلومات  

 التأكيد ع�� ان �جابات لن �ستعمل لغ�� غرض البحث العل��  

 الشكر المسبق ��سن �عاون المستجوب 

سرعة الوصول ا�� عدد كب�� من المستجو��ن، س�ولة الوصول  :��و�يمم��ات �ست�يان �لك -3

 spss، قلة الت�لفة، س�ول نقلھ وتحليلھ ب��نامج )مواقع التواصل، ال��يد �لك��و�ي(ال��م 

 .و�سرعة كب��ة

4- Décimale :  عدد �رقام �عد الفاصلة 

5- Manquant : ا أو اجابات خارج ما اق��حھ الم�ان الفارغ �� ال��نامج لاسئلة لم يتم �جابة ع��

 الباحث

�� العينة ال�� يختار�ا الباحث عن قصد : يتم إختيار أفراد العينة ): المقصودة(العينة العمدية -6

مثال لطالب يبحث ��  و�موافقة مسبقة، ��دف تمثيل فئة معينة أو لتحقيق غرض بح�� محدد

و�تعمد دراسة عينة من النا���ن  موضوع عوامل وأسباب النجاح �� مسابقة الدكتوراه فيقصد

 .�� المسابقة

  : ا��واب  الثا�ي



 معرفة القطاع السو�� المس��دف: ��    H Brother’sال�� تواجھ مؤسسة  المش�لة ال�سو�قية -1

 إ��تحتاج  أ��ا:  اك�شاف�ا ومن خصائص�ا إ��مش�لة �سو�قية تحتاج  :نوع المش�لة ال�سو�قية 

إل��ا وتحتاج ا�� المقبلات ا��يطة ��ا ال�� أدت  و�سبابش�لة بحوث استكشافية لاك�شاف الم

المعمقة لاخذ اك�� قدر من المعلومات من المستجو��ن وال�� �ستعمل ف��ا �ش�ل كب�� �اسئلة 

  )ن1,5(.....................................................المفتوحة

 ن2........................................:الفرضيات -2

H0:  لا يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية لسعر واتخاذ قرار الشراء �� مؤسسةH Brothers  

H1 : يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية لسعر واتخاذ قرار الشراء �� مؤسسةH Brothers  

 ن 2,5.........................:�ست�يان -3

  H Brothersاست�يان حول تأث�� سعر المنتج ع�� قرار الشراء �� مؤسسة

 ل تؤثر �غ��ات السعر ع�� قرارك �شراء منتجات شركة :سؤال مغلق� H Brothers؟ 

  لا                             �عم

 ما �� العوامل ال�� تأخذ�ا �� �عتبار عند تحديد ما إذا كنت س�ش��ي من: سؤال مفتوح H 

Brothersير�� توضيح التفاصيل(؟( 

 .  5إ��  1مقياس من (سؤال مقياس ليكرت( 

 رة التالية؟إ�� أي مدى تتفق مع العبا

 ".H Brothers أعت�� السعر أحد العوامل �ساسية عند اتخاذ قرار الشراء من"

 غ�� موافق �شدة  

 غ�� موافق 

 محايد 

 موافق 

 موافق �شدة 

 سؤال متعدد �ختيارات 

 )اخ�� �ل ما ينطبق (H Brothers ما الذي يؤثر أك�� ع�� قرارك بالشراء من



 السعر 

  جودة المنتج 

  سمعة الشركة 

  العروض والتخفيضات 

  التوصيل وا��دمة �عد البيع 

افر جودة عالية؟ ؟ءالسعر إ�� تقليل احتمالية الشرا�� حالات معينة، �ل تؤدي ز�ادة : سؤال مزدوج  .5  ولكن مع تو

 عم� 

 ز.............................................قدم اقراحات �� ذلك                                   لا 

4-  

  :المراحل

Analyse        echell     analyse de fiabilité  

الفا كرومباخ بلغت قيمة  أنمن ا��دول نلاحظ �ذا �ختبار �و قياس صدق وثبات �ست�يان  أ�مية

عبارات �ست�يان  أنبمع��  إحصائياو�� القيمة ا��ددة  % 60من  أك��أي  0,6اي أك�� من  0.897

   ن2.......................متناسقة و�ست�يان قابل للدراسة والتحليل

  

  

  

  

  

  

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

0,897 21 



  

Correlations 

 قرار الشراء السعر  

 السعر

Pearson Correlation 1 ,477
**
 

Sig. (2-tailed)  ,000 

N 54 54 

 قرار الشراء

Pearson Correlation ,477
**
 1 

Sig. (2-tailed) ,000  

N 
54 54 

�ذا �ختبار �و �رتباط الثنا�ي الغرض منھ دراسة العلاقة ب�ن متغ�� السعر واتخاذ قرار  -5

 ن2,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,الشراء 

��ص وقيمة مستوى الدلالة  54اي عينة م�ونة من  N  ��54قيمة  من ا��دول أعلاه نلاحظ ان 

يوجد :  بمع�� اننا نقبل الفرضية البديلة القائلة 0,05و�� اقل من مستوى الدلالة المعتمد  �0ساوي 

ونرفض الفرضية  H Brothersعلاقة ذات دلالة إحصائية لسعر واتخاذ قرار الشراء �� مؤسسة 

  .تقر�با علاقة ارتباط طردية متوسطة %48الصفر�ة ، كما ان قيمة �رتباط ب��سون بلغت 

  ن 5......................................: ا��واب الثالث

ذكر العناصر �ساسية ال�� (جدت تياركم يجب ذكر التعر�ف ��مية و�نواع ان و عنصر من اخ

  )يحو��ا العنصر ا��تار
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 سالجزء الأول: أجب على الأسئلة التالية، وفق مكتسباتك للمقيا

 

ن أوجه الاختلاف -1س ي بي 
ي والتسويق العملياتر اتيج  ن التسويق الاستر         ؟الأساسية بي 

 التسويق العملياتي 

 يركز على التخطيط طويل المدى يركيراقااقققققق /يركز على التنفيذ قصير المدى

 يتضمن تنفيذ الأنشطة للوصول إلى تلك الأهداف 

 يهتم بتطوير المنتجات وإطلاق الحملات

 
ي االتسويق فيما تتمثل وظيفة   -2س

، محددا بعدها خطواته مع تقديم وماهي أبرز مكوناته، لعملياتر
ح مختص         ؟شر

 التوجه نحو الزبون و خدمته بشكل أفضل من المنافسين و تحقيق رقم اعمال المناسب

 مكوناته: تطوير المنتجات/ادارة التوزيع/الترويج والاعلان/تحديد الاسعار

تحليل الوضع الحالي/وضع خطة العمل/تخصيص الموارد/تنفيذ الانشطة/مراقبة  خطواته:

 الأداء
ي  على أي أساس تحدد  -3س

اتيجية التسويق العملياتر                                                                                                    ؟استر
 : ن ي / اختيار هدف القطاع  -1خطوتي 

 
ي له. -2السوق

 اعداد المزي    ج التسويق 
جاتها. أذكر هذه تهناك عدة نماذج يتم تحديد فيها السوق المستهدف للمؤسسات عت  من -4س

 النماذج؟
ن على جزء من السوق/ -1 كت 

/ -2الت  ي
ي المنتج/ -3التخصص الانتقائ 

ن
ي -4التخصص ق

ن
التخصص ق

 تغطية السوق بالكامل-5السوق/ 
 : ي
 الجزء الثائن

جامعة أحمد بن يحي الونشريسي 

 تيسمسيلت

معهد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم 

  التسيير

 قسم العلوم التجارية

 سنة ثالثة ليسانس /تسويق

 
 

في  الاجابة النموذجية 

 التسويق العملياتيمقياس 

 

ي /  اتيج   التسويق الاست 

 يركز على التخطيط طويل المدى

 يتضمن تحديدالرؤيةوالاهداف العامة

 يهتم بتحليل السوق وتحديدالفرص

يركز على التخطيط طويل لاى

 المدى

 

يركز على 

كلاببببلاللابلىبلىىبلبىبلىبلىلاؤلاالت

خطيط ىبلىلبىبلافافافافافافلالابللالل

 طويل المدى

 



 
 

 

 الأول: التمرين 
 متنوعة من المنتجات تشمل:  اد غذائية صحية، وتمتلك مجموعةمو  ل Bio food مؤسسة  تنتجت

 ) حليب عضوي، زبدة طبيعية، عصائر طبيعية، وجبات خفيفة عضوية، حبوب إفطار صحية(
ائح  تسعى هذه المؤسسة لعملية مراجعة مزي    ج منتجاتها من أجل تطوير سياسة المنتج وجذب شر

 ة. زبائن جديد
 المطلوب: 

 ؟ Bio foodقم بتحديد مكونات مزي    ج المنتجات الخاصة بمؤسسة -
 تشكيلة مزي    ج المنتجات؟طط المنتجات المذكورة حسب خصنف ضمن م-
احا لتعديل مزي    ج المنتجات من أجل - ي  قدم اقتر

 الحصة السوقية؟ الزيادة فن
 حل التمرين الاول: 

 :مكونات مزي    ج المنتجات .1

كة تمتلك   :منتجاتخطوط  4الشر

وبات )عصائر(، منتجات الألبان )حليب، زبادي(  الحبوب الغذائية، الوجبات الخفيفة، المشر

 :تصنيف مزي    ج المنتجات .2

 :(La largeur) العرض
 4 = عدد خطوط المنتجات =

 :(La longueur) الامتداد
 = إجمالي عدد المنتجات عت  جميع الخطوط =
 5 = (حبوب+ وجبات خفيفةحليب + زبادي + عصائر + )

 :(La profondeur) العمق
ض( = ات لكل خط )نفتر  :عدد المتغت 

( 2الحليب:   أنواع )منكه وطبيعىي

 نكهات 3الزبادي: 

 نكهات 4العصائر: 

 أنواع 2: وجبات خفيفة

 أنواع 2الحبوب: 
 2.6=  5(/ 2+  2+  4+  3+  2العمق المتوسط = ) إذن

ن التغطية السوقية .3 احات لتحسي   :اقت 



 
 

 

ائح الأطفال ) توسيع خط-  .بطعم الفواكه( وجبة خفيفة"الوجبات الخفيفة" لتشمل شر

 .إدخال خط جديد من المنتجات مثل المكملات الغذائية أو الشوربات العضوية-

ن ضمن خط الحليب أو العصائر-  .تطوير منتج خاص للرياضيي 

 
  : ي

 التمرين الثائن
لية الذكية بتصميم منتج جديد "جهاز تنقية الهواء"  « éco »قامت مؤسسة  ن  لانتاج الأجهزة المتن

ة( للوحدة الواحدة: -لديك المعطيات التالية:   دج. 7000التكلفة الاجمالية )الثابتة+المتغت 
ي تحقيق هامش رب  ح قدره -

 على كل وحدة %25المؤسسة ترغب فن
ا- ي السوق منافسون يبيعون أجهزة مماثلة بأسعار  تتر
ن فن  دج 9500و  8500وح بي 
 دج. 8750المؤسسة قررت تسعت  منتجها ب : -

وحدة شهريا، مقارنة  520وحدة إل  400بعد اطلاق المنتج بهذا السعر، ارتفعت الكمية المباعة من 
 دج(9200بالتوقعات السابقة عند السعر الأعلى )

 المطلوب: 
1- . ح باستخدام طريقة التسعت 

 احسب السعر المقتر
؟8750عر الفعلىي المعتمد )هل الس-2 ن ي السوق مقارنة بالمنافسي 

 دج(يناسب تموقع المنتج فن
 دج. 8750دج إل 9200احسب مرونة الطلب السعرية عند الانتقال من -3
ح على المؤسسة بناءا على النتيجة؟ -4  هل الطلب على المنتج مرن أم غت  مرن؟ ماذا تقتر
 

 : ي
 حل التمرين الثائن

 =+ هامش الرب  حالسعر حسب التكلفة -1
 دج8750=7000+1750(= 0.25*7000+)7000

ي )8750السعر المعتمد -2  مات 
ن ي النطاق السعري للمنافسي 

 دج(. 9500و  8500دجيقع فن
ن الجودة والسعر، دون ان  ومنه نستنتج ان هذا السعر له تموقع جيد ، لأنه يعطي انطباعا بتوازن بي 

 يكون مرتفع أو منخفض. 
 السعرية: حساب مرونة الطلب -3

ي الكمية
 :  التغت  فن
520-400     

      400    
ي السعر: 

 التغت  فن
8750-9200 
 و                                     9200     

 
ا بتغيت  السعر(نستنتج أن الطلب مرن جدا ) بمعنن أن -4  الزبائن يتأثرون كثت 

اح: السعر الجديد مناسب لأنه زاد عدد  الزبائن، إضافة أن المؤسسة يمكن أن تحافظ على هذا  الاقتر
 السعر أو تحسن من المنتج ) مثلا بإضافة خدمة مابعد البيع( لزيادة القيمة المدركة للزبون. 

0.3= 

-0.049= 

 

.10 

 =6.1(%30)/( %4.9-ومنه المرونة السعرية للطلب = ) =4.9%-



 
 

 

 التمرين الثالث: 
ات التجميل الطبيعية، انتج خطجديد مكون من  لصناعة  Optimalقررت مؤسسة  مستحصن

ن الفئة العمرية ) . 35-20منتجات للعناية موجهة للنساء مابي  ي السوق المحلىي
 سنة( فن

 أشهر ، وليها البدائل التالية:  6تهدف المؤؤسسة إاى دخول السوق بقوة خلال 
ن ) صيدليات ومحلات تجميل(، أو البي-أ ن تقليديي  ونية خاصة بها و البيع عت  موزعي  ع عت  متاجر الكتر

ونية.  ي التجارة الالكتر
كاء فن  شر

 القيام بحملة اعلانية تلفزيونية وإذاعية، أو حملة عت  شبكات التواصل الاجتماعي والمؤثرين. -ب
 المطلوب:   

حة؟ -1  ماهي مزايا وعيوب كل خيار من خيارات التوزي    ع المقتر
حة  -2 وي    ج المقتر  ماهي مزايا وعيوب كل خيار من خيارات التر
ي   -3

وي    ج لتحقيق الهدف التسويقر ي التوزي    ع والتر
اح الأنسب فن بصفتك كمدير تسويق ماهو الاقتر

 الحالي لوضع المؤسسة؟ فش اختيارك؟
 تحليل خيارات التوزي    ع- حل التمرين الثالث: 

 المزايا البديل

المحلات ثقة الزبائن ب- موزعون تقليديون
 والصيدليات

 هامش رب  ح أقل للمؤسسة- تغطية جغرافية واسعة بشعة

ي طريقة العرض  
تحكم محدود فن

وي    ج  والتر
 

نت ي العرض والاسعار البيع عت  الانتر
 تحكم كامل فن

يحتاج ال تسويق رقمي  طويلتكاليف اقل على المدى ال
 قويلجذذب الزبائن

اء  ي الشر
ضعف الثقة فن
ي لدى

وتن  بعض الفئات الالكتر
 

 
وي    ج-  تحليل خيارات الت 

 المزايا البديل
وصول واسع خاصة للفئات  الاعلان التقليدي

نت  الاقل استخداما للانتر
بناء صورة قوية للعلامة 

 التجارية
 تكلفة عالية جدا

صعوبة قياس فعالية الحمبلة 
 بدقة

 

ي 
وتن وي    ج الالكتر  تكلفة اقل بكثت   التر

يتطلب تفاعل مباشر مع 
 الزبائن

استهداف فئة عمرية بصفة 
 دقيقة 

 



 
 

 

ه: محتوى جذاب ومستمر يعتمد على اختيار المؤثرين  تاثت 
ن   المناسبي 

 
وي    ج:  اح المناسب لكل من التوزي    ع والتر  الاقتر

ونية(، لأن الفئة الستهدفة )  يفضل اعتماد - كاء التجارة الالكتر ي وشر
وتن قنوات رقمية) المتجر الالكتر

ي تجربة المنتجات الجديدة عت  ومتابعتهم مضمونسنة(  35-20نساء 
ة على المواقع ولهم الرغبة فن

ونية.   المنصات الالكتر
ي هذه الحالة للفئة المستهدفة، لأنها توصل -

الحملة عت  التسويق الرقمي والمؤثرين هي الأفضل فن
ة، وتظهر تجربة الاستخدام بطريقة أكتر غقناعامن الاعلانات التقلي  دية. الرسالة مباشر

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 بالتوفيق.

عبد الحميد  /المقياسأستادة 

 .ف



  

 

  ال˖سويق Գستراتيجي م˗˪ان مادة  التصحيح ا̦نموذݭ لا 
  أو بملء الفراغ ࡩʏ حدود الأسطر مراعيا الدقة والاختصار ضع العلامة (*) أمام الإجابة الܶݰيحة  : النظري  اݍݨزء الأول   التنقيط

  أحد السؤال؈ن الإجابة عڴʄ  : اخف التطبيقي الثاɲياݍݨزء 

  العلامة 

  
  ن 03.0

  

  

  

  

  

  

  ن 03.0

  

  

  

  

  

  

  

  ن  01.0

  

  

  ن  01.0

  

  

  ن  01.0

  

  

  ن  01.0

  

  

  

 ĿŽő Ļǋ ĻǟŮń :ŬŻʆٔſń ء Ļő ľǈƓń   ( ĿŽŐŅ ľŉ ľŌńٕ)......... ʫ
  التموضع - محفظة الأعمال- التحالفات الإسفاتيجية:  التالية؟اشرح بدقة واختصار المصطݏݰات :  الأول السؤال 

المعارف، واݍݵفات، والموارد لتحقيق    الإسفاتيجية:التحالفات   ب؈ن منظمت؈ن فأك؆ف لغرض تقاسم  الأجل  اتفاقية طوʈلة   ʏۂ

  . الأطرافأɸداف إسفاتيجية مشفكة مع اݍݰفاظ عڴʄ الاستقلالية  

  .مجموعة ميادين الɴشاط الإسفاتيڋʏ للمنظمة/ۂȖ ʏشكيلة منتجات المنظمة  محفظة الأعمال:

    المɢانة الۘܣ يحتلɺا وʉشغلɺا المنتج ࢭʏ ذɸن الزȋون مقارنة بمنتجات المنافسة. ɸو  التموضع:

  ɠل من؟:  حدد فرقا جوɸرʈا واحدا ب؈ن  :الثاɲيالسؤال 

:ʏوالقرار العمڴ ʏالقرار الإسفاتيڋ  

  مخاطرة أقل.القرار الإسفاتيڋʏ له درجة مخاطرة مرتفعة مقارنة بالقرار العمڴʏ الذي يȘسم بدرجة 

  : التجزئة الإسفاتيجية والتجزئة السوقية 

  التجزئة الإسفاتيجية تتعلق بأɲشطة المنظمة، أم التجزئة السوقية فتتعلق بالقطاعات السوقية للمنظمة. 

  الأɸداف الإسفاتيجية والأɸداف الȘشغيلية: 

  الأɸداف الإسفاتيجية طوʈلة الأجل بʋنما الأɸداف الȘشغيلية فࢼܣ متوسطة وقص؈فة الأجل. 

   تݏݨأ المنظمة إڲʄ إسفاتيجية الفك؈ق عندما: :الثالثالسؤال 
  تɢون للمنظمة إمɢانيات محدودة.                       يɢون القطاع السوࢮʏ غ؈ف مستغل Ȋعد.                                   

  ɠل الأجوȋة ܵݰيحة.                       يتم؈ق القطاع المسْڈدف Ȋعدد كب؈ف من المنافس؈ن.                    

    :من ب؈ن الاسفاتيجيات التالية، أي مٔڈا يمثل نموا تɢامليا أماميا: الراȊع السؤال 
  . دخول المنظمة إڲʄ أسواق خارجية جديدة.                               .                استحواذ المنظمة المصنعة عڴʄ موزع منتجاٮڈا

  ɠل الأجوȋة ܵݰيحة.                                                                                 .شراء المنظمة لأحد موردٱڈا

 الرئʋؠۜܣ للم؈قة التنافسية للمنظمة: وفقا لوجɺة النظر اݍݵاصة بالȘܨݵيص الداخڴʏ، العامل  : اݍݵامسالسؤال 

  تمايز المنتجات.                                                            .               اݍݵصائص الɺيɢلية للصناعة

  ɠل الأجوȋة ܵݰيحة.                                                                    .الموارد والقدرات اݍݵاصة بالمنظمة

 وفقا لوجɺة النظر اݍݵاصة بالȘܨݵيص الداخڴʏ، العامل الرئʋؠۜܣ للم؈قة التنافسية للمنظمة: : السادسالسؤال 

  تمايز المنتجات.                                                            .               اݍݵصائص الɺيɢلية للصناعة

  ɠل الأجوȋة ܵݰيحة.                                                                    .الموارد والقدرات اݍݵاصة بالمنظمة

  أداة منݤݨية Ȗستخدم لتحديد:  ʇPESTELعتف تحليل  : السادسالسؤال 

  .       عمليات إنتاج المنظمةالأɲشطة المنتجة للقيمة ضمن  

  . ةالفرص أو الْڈديدات العامة الناتجة عن البʋئة الɢلية للمنظم

  اݝݨموعات الإسفاتيجية الرئʋسية.       

  

   2025 ماي 05  الاثن؈ن  التارʈخ:                                       ..........  الفوج:  ............................................. الاسم واللقب:  

ـــوقيت:                                        الȘسوʈق  تخصص:     الثالثة لʋساɲس  المستوى:  ـــ   سا  10:30-سا  09:00  التــ

  اݍݨمɺورʈة اݍݨزائرʈة الديمقراطية الشعبية 

  وزارة التعليم العاڲʏ والبحث العلܣ

  ɠلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارʈة وعلوم الȘسي؈ف 

  20علامة الطالب(ة): ......................../



  

  ن  01.0

  

  

  ن 01.0

  

 وفق إسفاتيجية التخصص بالسوق، تركز المنظمة عڴʄ: : الساȊع السؤال 

  منتج واحد ݍݵدمة عدة قطاعات سوقية                                                         .               منتج واحد ࢭʏ قطاع سوࢮʏ وحيد 

  ɠل الأجوȋة ܵݰيحة.                    .                                       عدة منتجات ݍݵدمة قطاع سوࢮʏ واحد

  وسفاتيجية التنوʉع:من ب؈ن الفقرات التالية، أي مٔڈا يتوافق : الثامن السؤال 

  .       محاولة الرفع من اݍݰصة السوقية من خلال بيع نفس المنتجات لنفس الأسواق

.ʏتقديم منتجات جديدة أو محسنة لنفس القطاع السوࢮ  

  خدمة قطاعات سوقية جديدة بمنتجات جديدة.      

ء  Ļő ľǈƓń Ŀɦ
ĻɋŅ ĽŉŮń  : Ŀž

ļɝ Ŀȏ ľŉŝ ļǟŮń   ( ĿŽŐŅ Ŀŉ ļŉ ĻŌń)........... ʫ
  ) Qatar Airways(  للط؈فانالسؤال الأول: دراسة حالة القطرʈة 

، حيث تتم؈ق بجودة خدماٮڈا واȖساع شبكْڈا  1993منذ ɲشأٮڈا سنة    من أبرز شرɠات الط؈فان العالمية  واحدةط؈فان  القطرʈة للȖعد  

اݍݵطوط  اݍݨوʈة، واعتمادɸا عڴʄ اسفاتيجيات تنافسية مبتكرة لݏݰفاظ عڴʄ مɢانْڈا ࢭʏ ظل المنافسة الشديدة مع شرɠات مثل 

  اݍݨوʈة الإماراتية، الاتحاد للط؈فان، واݍݵطوط اݍݨوʈة الفكية. 

الفاخرة اݍݵدمة   ʄعڴ تركز  حيث  قوʈة،  تجارʈة  علامة  للط؈فان  القطرʈة  تمتلك  العالمية  الɺوʈة  ناحية    Qsuite   مقاعدك   من 

الȘسع؈ف الممتاز والتنافؠۜܣ، التوزʉع المركزي لشبكة   ، Oryx Oneكنظام    ونظام الففيه اݍݨوي الرائد اݝݵصصة لرجال الأعمال، 

من   أك؆ف   ʄإڲ تصل  متɢاملة  عالمية  أمرɢʈا    170وجɺات   ʏࢭ التحالفية  الشراɠات  توسيع  مع  العالمي  الدوحة  مطارɸا  عف  وجɺة 

الȘسوʈق الرقܣ، والرعاية للأندية  )شركة ط؈فان  50وشراɠات مع أك؆ف من   oneworld تحالف(  وأسفاليا   ʏثمر ࢭȘسȖنادي  ، و)

العالمية،    ات، وحملات الإعلانبطولة التɴس العالمية)   -FIFA 2026(بطولة ɠأس العالم    والتظاɸرات الرʈاضيةبارʉس ج؈فمان)  

  ʏاء الاصطناڤɠة رقمية متطورة  بإدماج الذȋسيات، كما توفر تجرɴتوف؈ف خدمة عملاء عالية المستوى مع طاقم ط؈فان متعدد اݍݨ

والذي حصل عڴʄ جائزة أفضل   Qatar Airways appتطبيق  المساعد الرقܣ الذɠي "علياء" من خلال للمساعدة الفورʈة ضمن  

  عف الɺواتف الذكية والمطارات.  (self Cheek-in)وȖܦݨيل الدخول الذاȖي ، 2024تطبيق للسفر لسنة 

لضمان تقديم تجرȋة سلسة للمسافرʈن،  ، اتفاقيات مع شرɠات الط؈فان الأخرى والمطارات العالميةللط؈فان كما عقدت القطرʈة 

كما Ȗعمل عڴʄ تحديث أسطولɺا والاسȘثمار ࢭʏ قطاعات الضيافة والسياحة الفاخرة، من خلال إدارة اݍݵدمات الأرضية اݍݵاصة  

  . ٭ڈا وتقديم تجارب سفر متɢاملة عف الفنادق والمطارات المملوكة للمجموعة

  المطلوب: 

 :  قدم وصف دقيق لاسفاتيجيات المزʈج الȘسوʈقي لشركة القطرʈة للط؈فان -

  عناصر:  07يتضمن عناصر المزʈج الȘسوʈق اݍݵدمي المشɢل من القطرʈة للط؈فان ۂʏ منظمة خدمية إذن التحليل 

ابتɢار خدمي وتصميم موجه لدرجة    Qsuiteة السفر الفاخرة من خلال  اݍݵدمة الأساسية لݏݵطوط القطرʈة ۂʏ خدمالمنتج:    1

...)، Ȗܦݨيل خدمة الوصول الذاȖي إڲʄ خدمة  -تاللغا  -جوي رائد ʇشمل (الأفلامظام ترفيه  ن  Oryx Oneنظام  ،  الأعمالرجال  

  . )وجɺة 170وتنوع واȖساع ࢭʏ الوجɺات العالمية (أك؆ف  -اݍݵدمات الإضافية-العملاء المتخصصة

(اقتصادية  السعر:   2 المطلوȋة  الȘسع؈ف  -تɴتݤݮ سياسة Ȗسع؈فية موجɺة حسب نوع ومستوى اݍݵدمة  أعمال....)، ونم؈ق  رجال 

  . الممتاز للدرجات الفاخرة، مع عروض تنافسية للدرجات الاقتصادية

، مɢاتب السفر ووكلاء الط؈فان،  الإلكفوɲي  موقعɺاعف  و   التطبيقات الذكيةتوفر القطرʈة للط؈فان إمɢانية اݍݱݨز عف    التوزʉع:  3

    اتية ࢭʏ المطارات.الأكشاك الذ 

الكفى (ɠأس   ضيةالرʈاللأحداث الرعاية -ات جودةذمبتكرة و نات دولية تɴتݤݮ المنظمة سياسة تروʈجية تتضمن إعلا  الفوʈج: 4

  ام الȘسوʈق الرقܣ المتقدم. تخداس-  .)...sponsoringندية الرʈاضية  الدعم الأ ، 2026العالم 

  ية من الاحفافية. الالدعم الأرعۜܣ عڴʄ درجة ع   موظفو-ط؈فان متعدد اݍݨɴسيات عاڲʏ اݍݵفة ومدرب طاقم الأفراد:   5



  Ȗܦݨيل الوصول الذاȖي و   العمليات لتجارب اݍݱݨز والسفر  وأتمتة  ب رقܣ ʇعتمد عڴʄ رقمنةݤݮ المنظمة أسلو تɴت  العمليات:   6

self Cheek-in  -العمليات ʏال  جدم-السلاسة ࢭ(ي علياɠالمساعد الذ) خدمة العملاء ʏࢭ ʏاء الاصطناڤɠذ.  

سطول اݍݨوي لتقديم خدمات راقية، العمل عڴʄ الاɸتمام بتصميم  عملت القطرʈة للط؈فان عڴʄ حداثة الأ   الدليل المادي:  7

  وجودة واجɺة ومحتوى التطبيق والموقع الالكفوɲي.-توحيد الزي  -رة العلامةظار Ȗعكس صو وصالات الانت مقصورات الطائرات

 : ا ۂʏ اسفاتيجيات التوسع التɢامڴʏ الۘܣ Ȗعتمدɸا القطرʈة للط؈فان لتعزʈز نموɸا ࡩʏ الأسواق الدوليةم -

  اتيجية النمو التɢامڴʏ المتمثل ࢭʏ:للط؈فان إسف قطرʈة تȘبۚܢ ال

اسȘثمار مباشر ࢭʏ الفنادق واݍݵدمات السياحية  -ات الɺاتف الذɠياتب اݍݱݨوزات وتطبيقامتلاك وȖشغيل مɢ   مل الأمامي:التɢا

لنقل، الإقامة، واݍݵدمات  ديم خدمات سفر متɢاملة للعملاء Ȗشمل اتق-له)  لتاȊعة  الفاخرة ا  والفنادق (مطار الدوحة  المكملة  

  الأرضية. 

ثمار ࢭʏ تدرʈب الطواقم ودارة  الاسȘ- صيانة الطائرات داخليا-من خلال إدارة اݍݵدمات الأرضية اݍݵاصة ٭ڈا   التɢامل اݍݵلفي: 

  سل الإمداد. سلا 

 . oneworldتحالف  الدخول ࢭʏ -الإسفاتيجية) شركة ط؈فان (التحالفات  50من خلال الشراɠات مع أك؆ف من  فقي: التɢامل الأ 

، أي من الإسفاتيجيات الأرȌعة Ȗعتقد لأٰڈا الأɲسب للقطرʈة للط؈فان  kotlerلــ    سفاتيجيات التنافسيةالإ ناء عڴʄ  ب -

 : ࡩʏ مواجɺة المنافسة

تصɴيف    الاسفاتيجيات وفق  (الۂkotler  ʏالتنافسية  التنافسية  المتخصص)- التاȊع-الوصيف-ائدق:  فالاسفاتيجية   ʏالتاڲȋو  ،

الرʈادة عف الابتɢار واݍݨودة أمام منافس إقليܣ قوي ي، لأٰصيفالو ۂʏ:  الأɲسب للقطرʈة للط؈فان    ʄحتل مركز  ڈا تنافس عڴ

سوقية من خلال تنوʉع خدماٮڈا، وتوسيع  لا، لذلك Ȗسڥʄ القطرʈة للط؈فان إڲʄ انقاع اݍݰصص  راتية للط؈فانا القيادة وɸو الإم

جديدةوابتɢار  لأسفاليا)،  -رɢʈامأ (واقɺا  أس لفࢮʄ    خدمات  والشراɠات  والتحالفات  العلامة  صورة   ʏࢭ ȖسȘثمر  فࢼܣ  ومطورة، 

  ٬ڈا. لمتطلبات عملا

 : قفح اسفاتيجية Ȗسوʈقية جديدة Ȗساعد ɸذه الشركة عڴȖ ʄعزʈز حصْڈا السوقية ࡩʏ ظل المنافسة المقايدةا -

متم؈قة  فࢼܣ بذلك Ȗسڥʄ لأن تɢون  السوق الدوڲʏ    واسعة منبل Ȗسْڈدف شرائح  ق  يالقطرʈة للط؈فان لا تركز عڴʄ قطاع سوࢮʏ ض

الفاخرة  :خلال  من اݍݰديثة-الابتɢار - اݍݵدمة  والتكنولوجيا  من  -التقنية  ʇستلزم  ومنه  اݍݨوʈة،  العالمية  الشبكة   ʏࢭ والتوسع 

  . إسفاتيجية التم؈قالمنظمة انْڈاج 

    VIPمثلا رحلات وأسيا ددة ࢭʏ أوروȋا شɢل تكتيɢي داخل الأسواق محȊإسفاتيجية الفك؈ق بالتم؈ق  ضالكن يمكن أن Ȗستخدم أي

  

  ) Hyundai-Kia(  حول تحليل ميادين الɴشاط الإسفاتيڋʏ : دراسة حالة  الثاɲيالسؤال 

  السوقية الɴسȎية لɢل وحدة ɲشاط إسفاتيڋʏ (خط إنتاڊʏ):احسب اݍݰصة حساب  -

DAS   مبيعاتHyundai-Kia   م منافسɸمبيعات أ  T.C  )% (  PMR 

  1.14 %  03+   1.4  1.6  عائلية SUVسيارات 

 0.56  % 00  1.8  1.0  سيارات سيدان تقليدية 

  1.17  % 18+   1.2  1.4  سيارات كɺرȋائية 

  0.33  %  22+   1.5  0.5  سيارات ذاتية القيادة

 بوسطن الاسȘشارʈة؟ حدد موقع ɸذه الأɲشطة عڴʄ مصفوفة -

  ) T.C؛ معدل النمو PMRتحديد الإحداثيات: (اݍݰصة السوقية الɴسȎية  

 ) 0 ; 0.56سيارات سيدان التقليدية (          ) 3 ; 1.14عائلية (ال SUVسيارات ال

 ) 22 ; 0.33السيارات ذاتية القيادة      (         )18  ; 1.17السيارات الكɺرȋائية       (

  % 10.75= 4)/22+18+0+03متوسط معدل نمو السوق =(



  

  
  

  

  

  مختلف القرارات واݍݵيارات الاسفاتيجية لɢل ɲشاط من الأɲشطة الأرȌعة حسب موقعɺا ࢭʏ المصفوفة: -

يقع ɸذا الɴشاط ضمن خانة البقرة اݍݰلوب والۘܣ تم؈قɸا اݍݰصة السوقية المرتفعة مما ʇستدڤʏ من المنظمة جۚܣ    عائلية: SUVسيارات  

السيارات   مثل  الواعدة  الأɲشطة  لتموʈل  العوائد  اسȘثمار  وعادة  التɢاليف  وترشيد  الȘشغيلية  الكفاءة  وتحس؈ن  الأرȋاح،  وȖعظيم 

  الكɺرȋائية. 

ɲشاط    تقليدية:سيارات سيدان   فɺو  السوقية،  النمو واݍݰصة  نظرا لضعف معدل  الميتة  الأوزان  يقع بخانة  تقليص  ɸو ɲشاط  يجب 

  التخڴʏ عنه أو إعادة طرحه ࢭʏ أسواق جديدة (التخصص ࢭʏ قطاع سوࢮʏ مع؈ن).الاسȘثمارات Ȋشɢل تدرʈڋʏ أو 

ɸو ɲشاط يقع ضمن خانة النجوم لارتفاع معدل نمو السوق واݍݰصة السوقية المرتفعة ɲسȎيا، يجب الاسȘثمار فيه    سيارات كɺرȋائية:

، ɸذا الاسȘثمار  والدفاع عن اݍݰصة السوقية لݏݰفاظ عڴʄ وضعية الرʈادة وȖعزʈز العلامة التجارʈة كقائد ࢭʏ السوق السيارات الكɺرȋائية

  Ȋسيارات سيدان التقليدية. عائلية أو عن طرʈق ܥݰب الاسȘثمارات من الɴشاط اݍݵاص   SUVيɢون بالاستفادة من عوائد ɲشاط سيارات  

ɸو ɲشاط يقع ضمن خانة علامة الاستفɺام نظرا لارتفاع معدل النمو وانخفاض اݍݰصة السوقية الɴسȎية، ارتفاع    سيارات ذاتية القيادة:

معدل النمو يفجم حاجة السوق لɺذا النوع من السيارات بالمقابل اݍݰصة السوقية المنخفضة Ȗستدڤʏ من المنظمة الاسȘثمار فيه لدفعه  

  عرفة ما إذا ɠان لدينا أفضلية للبقاء ࢭʏ فيه. ݍݵانة النجوم أو إعادة تقسيم السوق لم 

 : تحس؈ن محفظة أɲشطْڈا  Hyundai Motors Groupكيف يمكن ݝݨموعة  -

   النجوم من خلال المɢانة السوقية لɴشاط  الكɺرȋائية فɺو سوق واعد عڴʄ المدى  Ȗعزʈز  ࢭʏ مجال السيارات  الاسȘثمار بكثافة 

، والاستفادة من الطلب المقايد والسياسات اݍݰɢومية الداعمة للتنقل النظيف ࢭʏ أوروȋا وأمرɢʈا وآسيا، وتطوʈر سلاسل التورʈد  الطوʈل

  للبطارʈات وتكنولوجيا الܨݰن والتم؈ق ࢭʏ التصاميم واݍݵصائص الوظيفية لɺذا النوع من السيارات.

  تحس؈ن كفاءة سيارات ʏشطة الواعدة من خلال الاستمرار ࢭɲل الأʈشاط البقرة اݍݰلوب لتموɲ الاستفادة منSUV   العائلية بما

 ʇعزز الرȋحية، مع ترشيد الانفاق ࢭɸ ʏذا اݍݵط واستخدام الأرȋاح لتموʈل البحث والتطوʈر ࢭʏ مجالات السيارات الذاتية والكɺرȋائية.

   أو ʏاء الاصطناڤɠات الذɠق اختبار السوق أو التحالفات التكنولوجية مع شرʈتحديد مص؈ف السيارات الذاتية القيادة عن طر

.ʏܦݰاب إن لم تتܸݳ مؤشرات النمو المستقبڴɲالفمجيات أو خيار الا 

  .ائية الفاخرةȋرɺنحو فئات السيارات الك ʏڋʈشبع السوق والتحول التدرȘمن خط السيارات التقليدية نظرا ل ʏڋʈالتخلص التدر  

  

 

 اݍݰصة السوقية الɴسȎية

1 0.56 0.33 1.17 

1.14 

3 

0 

18 

22 

 العائلية   SUVسيارات 

 السيارات الكɺرȋائية

 السيارات ذاتية القيادة

التقليديةسيارات سيدان   
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 التصحيح النموذجي لامتحان مقياس برمجيات احصائية

 حل التمرين الأول: 
 رسم شبكة الاعمال:  -1
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 تحديد جميع المسارات: -2
                   المسار الأول: 

𝑨 → 𝑪 → 𝑯 → 𝑰 
 المسار الثاني:  

𝑨 → 𝑫 → 𝑮 → 𝑰 
 المسار الثالث:

𝑨 → 𝑬 → 𝑭 → 𝑮 → 𝑰 
 ر الرايع:المسا

𝑩 → 𝑯 → 𝑰 

2 

 تحديد المسار الحرج:  -3
 المسار الحرج هو المسار الثالث باللون الأحمر :

𝑨 → 𝑬 → 𝑭 → 𝑮 → 𝑰 
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 اكمل الجدول: -4

 
 

4.5 

 

 

  



  حل التمرين الثاني:

 :تشكيل جدول النقل الموافق للمسالة  1-

الولايات المتحدة  كندا استراليا 𝑎𝑖العرض 
 الأمريكية

 

80 

 

 7  6  
𝑋11 

 مناء الجزائر 5

          𝑋13           𝑋12  

40  
𝑋23 

11  
𝑋22 

 مناء وهران 9  5

            𝑋21 
80  

𝑋33 
8  12  

𝑋31 
 مناء عنابة 13

            𝑋32  

180 70 40 

 

 𝑏𝑗الطلب  70

 

2 

 ؟هل المسألة تشكل مسألة نقل  -2

  نعم 

 : التبرير حسابيا 

∑𝑎𝑖

3

𝑖=1

=∑𝑏𝑗

3

𝑗=1

⇔ 𝑎1 + 𝑎2 + 𝑎3 = 𝑏1 + 𝑏2 + 𝑏3 ⇔ 80 + 40 + 60 = 70 + 40 + 70

= 180 
 اذن مجموع العرض يساوي مجموع الطلب ومنه المسألة تشكل مسالة نقل 

1 

 كتابة البرنامج الخطي لمسألة النقل: -3
 دالة الهدف:

𝑀𝑖𝑛 𝑍 =∑∑𝐶𝑖𝑗 × 𝑋𝑖𝑗

3

𝑗=1

3

𝑖=1

= 𝐶11. 𝑋11 + 𝐶12. 𝑋12 + 𝐶13. 𝑋13 + 𝐶21. 𝑋21 + 𝐶22. 𝑋22 + 𝐶23. 𝑋23
+ 𝐶31. 𝑋31 + 𝐶32. 𝑋32 + 𝐶33. 𝑋33 

= 5. 𝑋11 + 6. 𝑋12 + 7. 𝑋13 + 9. 𝑋21 + 5. 𝑋22 + 11. 𝑋23 + 13. 𝑋31 + 12. 𝑋32 + 8. 𝑋33 
  وعدم السلبية:  دالة القيود

{
  
 

  
 ∑𝑋𝑖𝑗

3

𝑗=1

= 𝑎𝑖 = 80 + 40 + 60 = 180 ; 𝑖 = 1,… ,3

∑𝑋𝑖𝑗 = 𝑏𝑗

3

𝑖=1

= 70 + 40 + 70 = 180 ; 𝑗 = 1,… ,3

𝑋𝑖𝑗 ≥ 0, 𝑖 = 1,… ,3, 𝑗 = 1,… ,3

 

 

2 

 ايجاد الحل الأساسي المقبول: -4

 بطريقة الزاوية الشمالية الغربية  - أ
الولايات المتحدة  كندا سترالياا 𝑎𝑖العرض 

 الأمريكية
 

80 → 𝟏𝟎 → 𝟎 
 

 7  6  
 𝑋11
= 70 

 مناء الجزائر 5

          𝑋13           𝑋12
= 𝟏𝟎 

 

40 → 𝟏𝟎 → 𝟎  
𝑋23
= 𝟏𝟎 

11  
𝑋22
= 𝟑𝟎 

 مناء وهران 9  5

            𝑋21 

80 → 𝟐𝟎  
𝑋33
= 𝟔𝟎 

8  12  
𝑋31 

 مناء عنابة 13

            𝑋32  

𝟏𝟖𝟎 70 → 𝟔𝟎 40 → 𝟑𝟎 → 𝟎 
 

70 →  𝑏𝑗الطلب  𝟎

,𝑂1( هي الخلية )1الزاوية الشمالية الغربية ) 𝐷1): 

𝑀𝑖𝑛(80, 70) = 70 
𝑋11اذن :  = 70 

2.5 



,𝑂1هي )  (2الزاوية الشمالية الغربية ) 𝐷2:) 

𝑀𝑖𝑛(40, 10) = 10 
𝑋12اذن :  = 10 

,𝑂2هي )  (3الزاوية الشمالية الغربية ) 𝐷2:) 

𝑀𝑖𝑛(40, 30) = 30 
𝑋22اذن :  = 30 

,𝑂2هي )  (4الزاوية الشمالية الغربية ) 𝐷3:) 

𝑀𝑖𝑛(70, 10) = 10 
𝑋23اذن :  = 10 

,𝑂3هي )  (5الزاوية الشمالية الغربية ) 𝐷3:) 

𝑀𝑖𝑛(60, 80) = 60 
𝑋33اذن :  = 60 

 قيمة دالة الهدف لطريقة الزاوية الشمالية الغربية هي : 

𝑀𝑖𝑛 𝑍 =∑∑𝐶𝑖𝑗 × 𝑋𝑖𝑗

3

𝑗=1

3

𝑖=1

= 

= 5 × 𝟕𝟎 + 6 × 𝟏𝟎 + 5 × 𝟑𝟎 + 11 × 𝟏𝟎 + 8 × 𝟔𝟎 = 𝟏𝟏𝟓𝟎$ 

 

 طريقة فوجل:

العرض 

𝑎𝑖 

الولايات المتحدة  كندا استراليا
 الأمريكية

 

1  1 1 80
→ 𝟏𝟎 

 7  6  
𝑋11
= 𝟕𝟎 

مناء  5
𝑋13           الجزائر

= 𝟏𝟎 
          𝑋12  

x 6 4 40
→ 𝟎 

 
𝑋23 

11  
𝑋22
= 𝟒𝟎 

مناء  9  5
 𝑋21             وهران

8 4 4 60
→ 𝟎 

 
𝑋33
= 𝟔𝟎 

8  12  
𝑋31 

مناء  13
  𝑋32             عنابة

180 70 → 𝟏𝟎 40 → 𝟎 
 

70 → الطلب  𝟎
𝑏𝑗 

  1  1  4  

  1  1  x  

  1  x    

  1      

 
 وافق العمود الاول والسطر الأول ومنه :اذن اكبر فرق بأقل تكلفة ي -1

𝑀𝑖𝑛(70,80) = 70 
𝑋11ومنه  =  ويحذف العمود الأول من الحسابات الآتية  70

 يوافق العمود الثاني والسطر الثاني إذن أكبر فرق بأقل تكلفة  -2
𝑀𝑖𝑛(40,40) = 40 

𝑋22ومنه  =  من الحسابات الآتية ويحذف العمود الثاني والسطر الثاني  40
 لثوالسطر الثا لثيوافق العمود الثاإذن أكبر فرق بأقل تكلفة  -3

𝑀𝑖𝑛(60,70) = 60 
𝑋33ومنه  =  من الحسابات الآتية  السطر الثالثويحذف  60

 ولوالسطر الأ لثيوافق العمود الثاإذن أكبر فرق بأقل تكلفة  -4
𝑀𝑖𝑛(10,10) = 10 

𝑋13ومنه  = 10  
 

 هي :  فوجلقيمة دالة الهدف لطريقة 

𝑀𝑖𝑛 𝑍 =∑∑𝐶𝑖𝑗 × 𝑋𝑖𝑗

3

𝑗=1

3

𝑖=1

= 

= 5 × 𝟕𝟎 + 5 × 𝟒𝟎 + 7 × 𝟏𝟎 + 8 × 𝟔𝟎 = 𝟏𝟏𝟎𝟎$ 
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