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 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي
 جامعة عباس لغرور ختشلة

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير

 الحسويق العملينتيدة نمتمتحان  لا يجذو منلا للحا
   (14:30-13:00) 2025-05-21 يوم  

  
 .Apple Inc –دراسة حنلة: شركة أبل العنلمية 

 1976ام ع .( من أبرز الشركات العالمية الرائدة في مجال التكنولوجيا، وتتمتع بشهرة عالمية بفضل منتجاتها المتميزة وتصاميمها المبتكرة. تأسستApple Incتعُد شركة أبل )
اهم في تغطية سالأمريكية، ويقع مقرها في كوبرتينو، كاليفورنيا. تمتاز أبل بعرض واسع، وعمق كبير في كل خط إنتاج من حيث النماذج والإصدارات، مما يفي الولايات المتحدة 

الحواسيب (،  9جات، عدد النماذج هو تعُد من أنجح المنت ) iPhoneالهواتف الذكية  حاجيات شرائح مختلفة من السوق. تضم مجموعة منتجات أبل عدة خطوط إنتاج رئيسية:
خط إنتاج موجه للدراسة، الإبداع، والترفيه. عدد ) iPadالأجهزة اللوحية (،  6تستهدف المستخدمين المحترفين، عدد النماذج هو ) iMacو  MacBookالمحمولة والمكتبية 

أجهزة ) AirPodsسماعات الأذن الذكية (، و  3ة والإشعارات. عدد النماذج هو منتجات موجهة للصحة واللياق) Apple Watchالساعات الذكية (،  4النماذج هو 
 حيث أصبحت مستقرة بعد نمو قوي في السنوات الأولى من الإطلاق.  ( 3عدد النماذج هو . ة متكاملة مع النظام البيئي لأبلصوتية لاسلكي

، Apple TV 4K ،HomePodتعُد خطوط إنتاج رئيسية لكنها مكملة للنظام البيئي كـ فضلا عن هذا، تقوم شركة أبل بتقديم أجهزة وخدمات أخرى لكنها لا 
HomePod mini  وخدمات رقمية أخرى. تقوم أبل بعد كل إطلاق لجيل جديد بحذف أو تقليص تسويق بعض الطرازات القديمة من موقعها الرسمي، لكن تبقى هذه

 و عبر الموزعين المعتمدين.الطرازات متوفرة لفترة أطول في المتاجر الكبرى أ
نتجات فاخرة وذات ،حيث تهدف إلى ترسيخ صورة المنتجات كمطريقة التسعير حسب القيمة المدركة علىمركزة على  عالي سعربتعتمد أبل يشكل رئيسي على عرض منتجاتها 

ند تحديد أسعار منتجاتها، علعالي لعملائها. جودة عالية. نادراً ما تلجأ أبل إلى تخفيض الأسعار أو تقديم عروض ترويجية كبيرة، لأنها تراهن على قيمة علامتها التجارية والولاء ا
اتيجية التسعير كما أنها تستخدم أحيانًا استر ،، المنافسة والأهداف التسويقيةتكاليف الإنتاج، القيمة المدركة من طرف الزبون، الطلبتأخذ آبل في الحسبان عدة عوامل، منها:

،الموزعين المعتمدين، التجارة ( في المدن الكبرىApple Storesتستخدم أبل نموذجًا مختلطاً في التوزيع، يجمع بين:المتاجر الرسمية ) .ذبية النفسية للسعرالنفسي لتعزيز الجا
 لضمان تحكم أكبر في تجربة الزبون وجودة الخدمة. اختيار الموزعين بعناية(.تركز أبل على Amazonالإلكترونية عبر الموقع الرسمي والمتاجر الإلكترونية الكبرى أهمها أمازون )

( عند إطلاق المنتجات، التسويق عبر المؤثرين، Keynote Eventsدية، العروض التقديمية الحية )تعتمد أبل على مزيج ترويجي متكامل، يشمل: الإعلانات الرقمية والتقلي
 ة )مثل الإبداع، التفرد، التميز(.التصميم الجذاب للتغليف والتجربة البصرية الموحدة،التركيز على الرسائل العاطفي

 
  (لكل إجنبة صاياة 01)                             لكل سؤال(.الأسئلة: اختر الجواب الصايح لكل سؤال )إجنبة واحدة فقط صاياة 

ثّل عرض المنحجنت لدى أبل؟ .2 متن هو عمق أهم متنحجنت شركة أبل؟ .1  أي متن الآتي يُم
   9أ.  ☐  9أ.   ☒

  5ب.  ☐  25ب.  ☐

 ج. وجود عدة خطوط إنتاج مختلفة  ☒  25ج. أكثر من  ☐

 د. كل الخيارات خاطئة ☐ الخيارات خاطئةد. كل  ☐
 متن أهمية تنوع المنحجنت لدى أبل؟ .4 متنهو خط إنحنج أبل الذي يُثل أهم عمق؟ .3

 أ. منتجات متميزة وتصاميم المبتكرة ☐  (iPhoneأ.الهواتف الذكية ) ☒

 الصورة كمنتجات فاخرة وذات جودة عاليةب. ترسيخ  ☐ (iMacو  MacBookب.الحواسيب المحمولة والمكتبية ) ☐

 ج. تلبية حاجيات شرائح متعددة من السوق  ☒ (iPadج.الأجهزة اللوحية ) ☐

 د. كل الخيارات خاطئة ☐ (،AirPods(وسماعات الأذن الذكية )Apple Watchد. الساعات الذكية ) ☐
 تحديد السعر حسب الطلب متن طرف آبل يعني: .6 الذكية؟إلى أي مترحلة متن متراحل المنحج تنحمي السمنعنت  .5

 أ. فرض سعر عال جدًا ☐ أ. الأطلاق   ☐

 ب. متابعة سلوك المستهلكين وحساسيتهم للأسعار  ☒ ب. النمو ☐

 ج. التسعير النفسي ☐ ج. الانحدار ☐

  



 

 بالتوفيق إن شاء الله  أ/ د. ناصري أبوبكر                                                                                                       2 / 2

 
 

 المدركةمن خلال القيمة د. تحديد السعر  ☐ د. كل الخيارات خاطئة  ☒
 آبل؟أسنسن متن هي استراتيجية الحسعير التي تعحمدهن  .8 تهحم آبل بالقيمة المدركة لأنهن: .7

 التسعير النفسيأ. استراتيجية  ☐ أ. تسمح ببيع المنتج بسعر مرتفع مع رضا الزبون  ☒

 ب. استراتيجية الكشط  ☒ تقوم بعرض منتجات بسعر عاليب.  ☐

 المنافسة والأهداف التسويقيةج. استراتيجية  ☐ علامة ابتكاريةتعتبر ج.  ☐

 تكاليف الانتاجد. استراتيجية  ☐ تعرض منتجات عديدة ومختلفةد.  ☐
 آبل تحجنب غنلبًن اسحخدام: 10 لدى آبل؟ الحسعيرمتن هي النحيجة المبنشرة لاستراتيجية  .9

 أ. التسعير العالي  ☐ أ. أسعار مرتفعة وصورة ذهنية فاخرة  ☒

 ب. التسعير النفسي ☐ وحجم مبيعات كبير عاليةب. أسعار  ☐

  ج. التسعير حسب القيمة المدركة ☐ تخفيض الأسعار أو تقديم عروض ترويجية كبيرةج.  ☐

  كل الخيارات خاطئةد.   ☒ التسعير النفسيد. اعتماد كبير على ا ☐
 يُكن وصف قننة الحوزيع لدى آبل بأنهن: 12 ؟iPhoneتمعحبر شركنت الاتصنلات التي تبيع أجهزة متنذا  11

 أ. مكثفة ☐ أ. موزعين مباشرين ☐

 ب. انتقائية  ☒ ب. وكلاء معتمدين  ☒

 ج. حصرية تمامًا ☐ ج. متاجر آبل ☐

 د. ذاتية الخدمة ☐ موزعين مختلطيند.  ☐
 :.، ووكلاء، ومتوقع إلكتروني يعني أ Apple Storesوجود  14 استراتيجية الحوزيع التي تعحمدهن آبل؟متن هي  13

 اختيار الموزعينأ. استراتيجية  ☐ أ. استراتيجية توزيع مكثفة ☐

 ضمان تحكم أكبرب. استراتيجية  ☐ ب. استراتيجية توزيع انتقائية  ☒

 ج. استراتيجية قنوات متعددة  ☒ تمامًاج. استراتيجية توزيع حصرية  ☐

 كل الخيارات خاطئةد.   ☐ توزيع مباشرةد. استراتيجية  ☐
 ؟ (Keynote Events)، أي مترحلة تحسنهن AIDAفي نموذج  16 متن هو نوع نظنم الحسويق العمودي الذي تسحخدمته شركة آبل؟ 15

 أ. الانتباه  ☒ أ. نظام أفقي ☐

 ب. الاهتمام ☐ تعاقديب. نظام  ☐

 ج. الرغبة ☐ ج. نظام متكامل  ☒

 د. الفعل ☐ تلطد. نظام مخ ☐
 متن الخنصية الرئيسية التي تميز اتصنل آبل عن متننفسيهن؟ 18  استراتيجية الاتصنل، تعطي آبل أهمية كبرى ل::في 17

 الابتكارأ. التركيز على  ☐ الممولة أ. الحملات ☐

 ب. السرد القصصي المرتكز على البساطة والتصميم  ☒ ب. تأثير وجودة الرسائل  ☒

 الجودة والعلامة الفاخرةج.  ☐ الصورة الفاخرةج.  ☐

 كل الخيارات خاطئةد.   ☐ كل الخيارات خاطئةد.   ☐
 هو: خدمته آبل لقينس فعنلية اتصنلاتهنالأداء الرئيسي الذي تسحؤشر الم 20 متن هي الفئة الأسنسية المسحهدفة في استراتيجية الاتصنل لدى آبل؟ 19

 أ. عدد الزوار في المتاجر  ☒ أ. المستهلكون الحساسون للسعر ☐

 ب. تكلفة النقرة فقط ☐ ب. المتبنون الأوائل والمستهلكون المميزون  ☒

 ج. معدل الارتداد للموقع الإلكتروني ☐ ج. السوق الجماهيري ☐

 د. عدد رسائل البريد الإلكتروني المرسلة ☐ د. المستخدمون العرضيون ☐

 











Scanned with AnyScanner



Scanned with AnyScanner





 خنشلة –جامعة عباس لغرور  

 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير 

 قسم العلوم التجارية 

 الاجابة النموذجية لامتحان التسويق الاستراتيجي 

 

   :عرف المصطلحات التالية  ن(2)الاول : الجواب

هو عملية تخطيط وتطوير استراتيجيات تسويقية تعمل على تحقيق اهداف المؤسسة  تيجي: ق الاستراالتسوي

 ن( 0.5) التي تواجهها.باستخدام نقاط قوتها ومعالجة ضعفها واستغلال الفرص وتفادي التهديدات 

من   تقسيم السوق الكلية الى اجزاء او شرائح تضم مجموعة متجانسة نسبيا هي عملية  :التجزئة السوقية

 ن( 0.5)  .المستهلكين في خصائصهم واحتياجاتهم

هي نموذج يستخدم لتحليل عوامل البيئة الداخلية من اجل تحديد الانشطة التي تضيف قيمة حقيقية  سلسلة القيمة:

 ن( 0.5)للمنتج او الخدمة  ويمكن للمؤسسات تحسين كفاءتها التشغيلية وتقليل التكاليف وزيادة التميز في السوق. 

هي العناصر الاساسية التي يبنى عليها مفهوم التسويق الاستراتيجي والمتمثلة في  التسويق الاستراتيجي:مثلث 

3Cs  ( المستهلكCustomer(والمؤسسة )Company(والمنافسة )Competition.) (0.5 )ن 

 

   ن(5)الجواب الثاني

 يحدد لنا الشروط التي يتوجب توفرها في الاهداف لتكون صحيحة وتتمثل في:  SMARTنموذج 

 ن( 1)والغموض .: ان تكون الاهداف واضحة ومحددة بشكل دقيق لتجنب اللبس  (Specific)محددة -1

(: الاهداف القابلة للقياس تساهم في تحديد كيفية تحقيق النجاح وتتبع  Measurable قابلة للقياس) -2

 ن( 1) بمرور الوقت ويمكن استعمال ارقام ومؤشرات اداء لقياس النتائج.التقدم 

(: ان تكون واقعية وقابلة للتحقيق بناءا على الموارد المتاحة)موارد  Achievableقابلة للتحقيق)  -3

 ن( 1) . مالية، افراد ،مهارات(

 ن( 1) اي مرتبط بالأهداف العامة للمؤسسة وذات اهمية وفائدة حقيقية. (:Revelantذات صلة) -4

 ن( 1) حتى تتمكن من تتبع التقدم . (: يحدد انجاز الهدف بمدة زمنية (Timelyدة بفترة زمنية محد  -5

 

   ن(5):الثالثالجواب 

 يمكن  ،ن(0.5)الاستشارية  Boston لمجموعة تابعة وهي الاستراتيجي التحليل أدوات  من BCG مصفوفة تعتبر

 الأداة هذه. الأعمال لوحدة المنتجات  محفظة ضمن عليها التأكيد  يجب   التي الأولويات  لتحديد  المصفوفة استخدام

  .السوق نمو النسبية ومعدل السوقية الحصة: ن( 0.5) بعدين لها

 

 



     مرتفع                                                                                                                                     

 ن( 0.25)النجوم

منتجات رائدة في اسواق سريعة النمو، تحتاج  

هذه النشاطات الى استثمارات كبيرة للحفاظ على  

 ن( 0.5) موقعها) البحث والتطوير، الترويج ....(

 ن( 0.25) علامة الاستفهام

توجهات هذ المنتجات غير معلومة، تحتاج هذه  

النشاطات الى مصادر مالية كافية لتدعمها 

وتطورها لتصل الى مرحلة النجومية )استثمار في  

 ن( 0.5)المنتج والاعلان والتوزيع(  

 ن( 0.25) الابقار النقدية

منتجات ناضجة تحقق تدفقات نقدية كبيرة بفضل  

هيمنتها على السوق، يمكن للشركة استخدام  

التدفق النقدي للاستثمار في النجوم او علامات 

 الاستفهام.  ن(0.5)

 ن( 0.25)الكلاب المسعورة

منتجات ضعيفة في اسواق راكدة لا تولد ارباحا  

وانما هي نشاطات مكلفة. علىا المؤسسة التخلص  

منها او تقليل الاستثمار فيها  الا اذا كانت تخدم 

 ن( 0.5) اهداف استراتيجية اخرى  

 منخفضة                                                                                                                                                                             مرتفعة

 

   ن(8)  الرابع: الجواب

 المؤسسة التابع في السوق  المؤسسة الرائد في السوق

 منتج جديد والوعي به ضعيف -

 التكاليف به مرتفعة )تصنيع، ترويج، توزيع(   -

 ارباح بسبب الاستثمارات الكبيرة  توجد  قد لا -

 وتكاليف البحث والتطوير قبل تقديم المنتج. -

 ن( 1)المنافسة قليلة ومنعدمة -

 

تستخدم الكشط بوضع سعر مرتفع لاستهداف : ريسعتال

المنتجات الجديدة ودفع المبتكرين)الذين يودون تجربة 

 ( ن1)  مبالغ مالية اعلى(

 

العروض الترويجية المحدودة ) خصومات  : الترويج

 الاطلاق المبكر للمنتج، الاصدارات المحدودة( 

العروض التجريبية، العلاقات العامة والاعلام، حملات 

 ن( 1)  اعلانية مكثفة الوسائل التقليدية و الرقمية.

 

 التوزيع: 

البيع في اماكن محدودة لضمان   الانتقائيالتوزيع 

 والحفاظ على اسم العلامة. الجودة

التوزيع الحصري نقاط بيع خاصة بالمؤسسة او منح 

موزع واحد الحق الحصري في بيع المنتج في منطقة 

 ن( 1) تختارها بعناية.

 

 منتج مقلد  -

 انخفاض التكاليف  -

 منافسة شديدة في السوق  -

تحسينات مستمرة على المنتج بناءا على   -

 ن( 1) ملاحظات مستخدمي المنتج

 

التسعير التنافسي تحديد سعر المنتج بناءا على  :ريسعتال

المنافس، التسعير الاختراقي سعر منخفض نسبيا من اجل 

 ( ن1)الدخول للسوق بسرعة

 

، استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لقلة تكلفتها :الترويج

العروض الترويجية كالخصومات والهدايا، استخدام السعر 

 . النفسي في العروض الترويجية

 ( ن1)  الترويج المكثف خملات اعلانية مكثفة.

 

لتحقيق وصول   استراتيجية الانتشار السريع التوزيع:

 واسع قبل رد فعل المنافسين. 

التوزيع المكثف لجعل المنتج متاحا في اكبر عدد من 

 ن( 1)  المتاجر والمنافذ البيعية.

 

 

 ن( 0.5) حصة السوق النسبية

  معدل نمو السوق

 ن( 0.5)
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  كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر 

  تســـــــــــویقالسنـــة الثالثـــة 
                  
  يار ـــــــالتج اوضــــــفـالت:ادةــــم في الدورة العادیة نامتحا                

  )نقطة 41:(الجـــــــزء الأول
  .............................................................................................................................................التجاري على أنه  تفاوضیعرف ال -1

  )ن 1,5(..................................................................................................................................................................................................
            ............................................... –.................................................. -: یأخذ التفاوض التجاري إحدى الصور الآتیة -2

  )ن 1,5( .................................... -............................................. -............................................ –............................................... –
  )ن 2( .................................... –.............................................. -:رئیسیان للتفاوض التجاري هما) نوعان(یوجد صنفان  -3
  .................................................................. - : تنقسم إستراتیجیات التفاوض التجاري إلى إستراتیجیتین رئیسیتین هما -4

  )ن 2( ................................................................................... -
     ............................................ -......................................... -: خطوات أساسیة هي) 6(یمر التفاوض التجاري بست -5

  )ن 1,5( .......................................... -............................................... -.......................................... -......................................... -
  ................................................................................................................................اوض والإقناع في أنیكمن الفرق بین التف -6

  )ن 02( .................................................................................................................................................................................................
  ..............................................................................قصد بھ یو: یعتبر الذكاء العاطفي من أھم مھارات التفاوض التجاري -7

  )ن 01( ..................................................................................................................................................................................................
  ....................................... -.................................. –................................. -: یمكن إیجاز أربعة أنماط من المفاوضین هم -8

  .)ن 01(........................................ -
  ................................................ -: أدوار مهمة هي) 3(اختیار فریق التفاوض یتم تقسیم المهام بینهم وفق ثلاثة عند  -9

  )ن 1,5(........................................................... –................................................. -
   ):نقاط 30(الجـــــــــــزء الثاني

رسالة وعلقها على حیث كتب ، في القدرة على الإقناعمن أهم القصص  "John Spoelstra" بائع الجرائدقصة تعتبر    
أنا الولد موزع جریدة دیترویت، وحتما " :، وكان نصهامحاولة منه لإقناعهم بشراء جریدته سكان المنطقة أبواب منازل
بإمكاني تسلیم الجریدة لكم  هإن ،مر أمام منازلكم سواء كان الجو صحوا أو غزیر المطرأمن قبل أركب دراجتي و شاهدتموني 

 وأنا أعتقد أنكم ستستمتعون بقراءتها، فإذا أردتم تجربة الأمر،  ،الجریدة ملیئة بالمقالات المثیرة للاهتمامف ،سلمها لجیرانكمأمثلما 

  
 ................................:الاسم و اللقب 

  
  ................................:الفــــــــــــــوج



 

وسأقوم بتوصیل جریدة یومیا لمدة أسبوع على نفقتي الخاصة،  ،رسالتي هذه على مقبض باب منزلكمعلقوا البطاقة المرفقة مع 
ذا نالت الجریدة   ".نا أقبض الثمن بشكل شهريأ ،إعجابكم فسأستمر في توصیلها لكم وإ

من أجل ، "John Spoelstra"التي استخدمها موزع الجرائداستخرج من هذه القصة مختلف أسالیب وطرق الإقناع  -
  .تهوجعلهم یشترون جرید ثیر على سكان المنطقةالتأ
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  )نقاط 03( :الجزء الثالث

ا سفعندما یكون المفاوض صریحًا في نوایاه،  ،أساس التفاوض الأخلاقيیمثلان  الصدق والشفافیةإن   ا إیجابیً یُضفي ذلك جوً
فیدفیما بینهما ل الثقة المتبادلةمما یعزز  ،ویشجع الطرف الآخر على تبادل الصدق  .لتوصل إلى اتفاقٍ مُ

  على ضوء ما درست، لماذا ینبغي على أطراف التفاوض تجنب الكذب والخداع والتضلیل في المفاوضات؟
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 أستاذ المقیاس/ بالتوفیق لكم تمنیاتي
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   كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر

  تســــــــــــــــویقالسنـــة الثالثـــة 
 

  يالتجار  التفاوض :ادةمالدورة العادیة في  نلامتحاالإجابة النموذجیة 
 

  )نقطة 41:(الجـــــــزء الأول
عملیة اتصال بین طرفین یستخدمان ما لیهما من مهارات لتبادل الحوار "التجاري الدولي على أنه  تفاوضیعرف ال -1

  )ن 1,5("بهدف الوصول إلى تحقیق مكاسب مشتركة، في نشاطات تجاریة مختلفة  ،الإقناعي
تفاوض مع  –تفاوض مع الموردین –تفاوض مع الزبائن -: یأخذ التفاوض التجاري إحدى الصور الآتیة -2

 .تفاوض مع الأجهزة الحكومیة -تفاوض مع وسائل النشر والدعایة -تفاوض مع المؤسسات المالیة –المنافسین
  )ن 1,5(
  )ن 2(التفاوض التكاملي –التفاوض التوزیعي -:لتفاوض التجاري همالرئیسیان ) نوعان(یوجد صنفان  -3
إستراتیجیة منهج المصلحة المشتركة    -: تنقسم إستراتیجیات التفاوض التجاري إلى إستراتیجیتین رئیسیتین هما -4
  )ن 2(إستراتیجیة منهج الصراع -
قبول  -تهیئة المناخ -تحدید القضیة التفاوضیة -: خطوات أساسیة هي) 6(التجاري بستیمر التفاوض  -5

  )ن 1,5(توقیع الاتفاق ومتابعة تنفیذه -بدء الجلسات -التمهید للتنفیذ الفعلي لعملیة التفاوض -الخصم
یركز الإقناع على یكمن الفرق بین التفاوض والإقناع في أن التفاوض یتمحور حول الوصول إلى اتفاق، بینما  -6

  )ن 02(تغییر المواقف والآراء
وبقصد بھ الوعي بمشاعرك ومشاعر الآخرین، بما : یعتبر الذكاء العاطفي من أھم مھارات التفاوض التجاري -7

  )ن 01( .یسمح لك بالبقاء ھادئا تحت الضغط، والاستجابة بشكل مناسب لإشارات العواطف من الطرف الآخر
النمط  -النمط المقوم -النمط الابتكاري –النمط الواقعي  -: یمكن إیجاز أربعة أنماط من المفاوضین هم -8

  .)ن 01(.التحلیلي
دور  -دور المتحدث -: أدوار مهمة هي) 3(عند اختیار فریق التفاوض یتم تقسیم المهام بینهم وفق ثلاثة  -9

  )ن 1,5( دور الموجه –المقرر
  
  
  



   ):طانق 3(الثاني الجـــــــــــزء

بأسلوب استخدم الكثیر من الأسالیب بدأت  هنجد أن "John Spoelstra"لو نظر للنص المكتوب أو الرسالة التي تركها      
مر أمام أشاهدتموني من قبل أركب دراجتي و  أنا الولد موزع جریدة دیترویت، وحتما" والتي عبر عنها بعبارة  الاستمالة

مهما  الالتزام بوصول الجریدة في موعدهاوفي نفس الوقت تضمنت العبارة   ،"الجو صحوا أو غزیر المطرمنازلكم سواء كان 
 سهولة الطریقةبها، ثم  ستنال إعجابهمنها أوما بها من مقالات وتأكیده على  قیمة الجریدةثم تعرض إلى  كانت الظروف، 

سبوع ، والحصول على الثمن في أیع الجریدة مجانا لمدة وهى توز  ز المجانیةفالحواالتي یمكن أن یطلبوا بها الجریدة، ثم 
خلال شهر زاد توزیع حیث ، تأثیر كبیر في عملیة إقناع السكان بالفكرة والتعامل معهكان لها هذه العبارات . نهایة كل شهر

 .ىاكن أخر صبح یوزع في أمأ وتعدى الأمر ذلك إلى أن ،150جریدة ثم زاد بعد فترة إلى  100الجرائد إلى 

 ):نقاط 30(لثالجـــــــــــزء الثا

 :رئیسیة توجب على أطراف التفاوض تجنب الكذب والخداع والتضلیل في المفاوضات هيأسباب  ثلاثةهناك 

نفصلة"معظم صفقاتك لیست صفقات  - ذا اكتشف الطرف الآخر أنك كنت ، و لدیك علاقات مستمرة مع الطرف الآخر :مُ إ
له أو تكذب   .علیه، فستواجه صعوبات في هذه العلاقاتتُضلّ

بسمعة الشركة، وقد یؤدي یضر انتهاك هذه الأخلاقیات ف :في شركات ذات أخلاقیات وقیم واضحة فاوضینالم أغلبیعمل  -
 .في كثیر من الأحیان إلى التوبیخ وحتى الفصل من العمل

لغي قیمك الشخصیة -  .تُضعف قیمك بالكذب في المفاوضاتسأن الكذب خطأ، فإنك ب انت لدیك عقیدةإذا كف :التفاوض لا یُ
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