
القســـم الأول
سؤال واحد إجباري ويجب حله

  إجباري  السؤال الأول : 
    كم��بيو آرت ش��ركة تقني��ة متقدم��ة خاص��ة تأسس��ت في الع��ام

 بواسطة مهندس الحاسوب أشرف جبارة. مقرها في كن��دا،2007
وهى دولة متطورة واعدة مع نظام سياسي مستقر.

   الحكومات المتلاحقة في كندا دعمت التقان��ة� عن طري��ق تق��ديم
المنح والح���وافز الض���ريبية م���ع منح خص���ومات ض���ريبية على
مصروفات البحث والتطوير للشركات. قامت الحكومة بإستثمارات

 ع��انت2010ضخمة في البنية� التحتي��ة للإتص��الات. لكن في الع��ام 
كندا من ركود إقتصادي� مما جعل الشركات تؤجل إستثماراتها� في

مجال التكنولوجيا� .
 موظف في مص��نع75 إستخدمت كمبيو آرت 2018   بحلول العام 

جديد. هؤلاء الموظفين خليط من المهندسين الأكفاء في التقني��ة�
و فن�يي التص�نيع والتجمي�ع ومجموع�ة ص�غيرة من م�وظفي ال�بيع

والخدمات.
مجالات الإنتاج:
 كان لشركة كم�بيو آرت ثلاث�ة مج�الات منفص�لة2018   في العام 

للمنتج��ات والخ��دمات )مكون��ات اتص��الات المعلوم��ات ، نظم إدارة
الشبكات والدعم الفني(.

   كمبيو آرت تبيع� مكونات اتصالات المعلومات للشركات المص��نعة
( . ك��ل منHardwareللمع��دات وال��تي تس��تخدمها في أجهزته��ا� )

هذه الشركات المصنعة وعملائها هي شركات عالمية كبيرة. حازت
كمبيو آرت سمعة جيدة بجودة منتجاته��ا� وأداءه��ا الممت��از ، إض��افة
إلى أن لها سعر تنافسي جيد. لكن كمبيو آرت لديها حصة أقل من

% من السوق المحلي وتواجه منافسة أكثر من عش��رون م��ورد ،1
% من40وأك��ثرهم ين��افس عالمي��اً. أح��د عملاء الش��ركة حص��ته 

مبيعاته���ا له���ذا المنتج . الس���وق الع���المي لمكون���ات اتص���الات
 بليون81 إلى 2009 بليون دولار في العام 33المعلومات نما من 

 والأع�وام اللاحق�ة2019 والتوقع�ات للع�ام 2018دولار في العام 
تش��ير إلى نم��و في المبيع��ات للش��بكات العامل��ة حالي��اً� أك��ثر من��ه
للش��بكات الجدي��دة. تط��ور التكنولوجي��ا يش��ير إلى أن المنتج��ات
عمره��ا الإفتراض��ي أص��بح قص��يراً� ج��داً. النج��اح� ي��أتي من تص��نيع
كميات كب�يرة من منتج�ات يعتم�د عليه�ا� بأس�عار منخفض�ة. كم�بيو
آرت تنتج في دول��ة ذات رفاهي��ة عالي��ة� بحيث أن الق��وانين� تح��دد
ساعات قصوى للعمل مع حد أدنى للأج�ور. ك�ل الوح�دات الجدي�دة
يجب إعتمادها من الجهات الحكومية التي توردها فى تل��ك ال��دول.

ومراحل الموافقة مكلفة وتأخذ كثير من الوقت.
   المنتج الثاني� هو نظم إدارة الشبكات - كمبيو آرت تقوم بتوف��ير�
نظم إكتشاف الأخطاء لمجموعة صغيرة من المستخدمين لها مث�ل
البنوك ، هيئات الخدمات العامة وشركات التصنيع العالمية. كم��بيو
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آرت ت��درك المتطلب��ات المتم��يزة لك��ل عمي��ل وبالت��الي ص��ممت
منتجاته��ا لتلبي��ة ه��ذه المتطلب��ات. وتعم��ل على تلبي��ة الإحتياج��ات
المتفردة لعملائها ومقابلة ح��وجتهم مم��ا جع��ل العملاء في رض��اء
ت��ام عن منتج��اتهم. نج��اح منتج��اتهم منحهم ج��ائزة الحكوم��ة في
التكنولوجي��ا )الإب��داع التكنول��وجي في نظم المعلوم��ات(. وه��ذا
س��اهم في تحس��ين س��معة الش��ركة وجعله��ا لاعب اساس��ي في

% ول��ديهم فق��ط40السوق الأقل حجماً مع ه��امش ربح أك��ثر من 
إث��نين� أو ثلاث��ة منافس��ين في ه��ذا الس��وق المتخص��ص.و بخلاف
تصنيع مكونات اتصالات المعلوم��ات ، لا يحت��اج لموافق��ة الحكوم��ة

لمنتجات الشبكة الجديدة.
   أخيراً� ، نسبة لتعقيد منتجات كمبيو آرت ف��إن ال��دعم الف��ني ه��و
ث��الث أهم نش��اط في الش��ركة.وللش��ركة س��معة جي��دة في ه��ذا
المج��ال لكن أص��بح من الص��عب و المكل��ف الحف��اظ على مس��توى
الدعم المطل��وب لأن كم��بيو آرت ليس ل��ديها مهندس��ي دعم ف��ني
م��وزعين جغرافي��اً� .ك��ل ال��دعم الف��ني يتم من الرئاس��ة. وه��ذا لا
يتماشى مع منافسيها الكبار� الذين ل��ديهم خ��دمات ال��دعم المحلي

والعالمي.
الوضع الحالي:

% من المكون��ات المس��تخدمة في40    كم��بيو آرت حالي��اً تص��نع 
منتجاته��ا . والبقي��ة� ومن ض��منها وح��دات المعالج��ة الص��غيرة يتم
شرائها من بعض الموردين.� بعض مشاكل الإنتاج الجوهرية� تح��دث
نتيجة عن نقص رص��يد المخ��زون في ف��ترات معين��ة ، مم��ا يس��بب

تأخير� كبير في التصنيع والتجميع والتسليم� للزبائن.�
   كم��بيو آرت لا زالت في ط��ور النم��و . هنال��ك أقس��ام ص��غيرة
للمبيعات والتسويق ، البحث والتطوير ، التصنيع والمش��تروات . لا
زال أشرف يقوم شخص��ياً بمه��ام التع��يين� وتنمي��ة الم��وظفين . و
واج��ه مش��كلة في تع��يين م��وظفين ذوي كف��اءة عالي��ة� ، م��ع حجم
كم���بيو آرت الص���غير وموقعه���ا الجغ���رافي� جع���ل من الص���عب
إس���تقطاب م���وظفين مفت���احيين� من أج���ل نم���و الش���ركة في

المستقبل.
الموقف المالي:

   نتيجة لضعف قرارات الإستثمار الداخلية،� أدخ�ل أش�رف طريق�ة
رسمية لتحديد التكلفة والمنفعة في محاولة ل��ترتيب المش��روعات
نسبة لمحدودية التمويل والوقت.� بإستخدام ه��ذا النهج من تحلي��ل
التكلفة� والمنفعة في إختيار� ماكينة جديدة لتص��نيع� نوعي��ة� مح��ددة

من الوحدات.
( أدناه.1نتائج� التحليل كما في الجدول )

 دولار مع تكلف��ة ص��يانة س��نوية بمق��دار90,000   تكلفة الماكينة� 
 دولار. شاهد أشرف عمل الماكين��ة وبالت��الي ق��در إمكاني��ة5,000

الإستغناء المباشر من أحد الفنيين. وإنعكس هذا في تقليل تكلفة
الم��وظفين. تق��ديرات الش��ركة المص��نعة للماكين��ة أف��ادت ب��أن
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%. كم��بيو آرت ل��ديها10الماكين��ة س��وف تقل��ل الت��الف بمق��دار 
تفاصيل بمقدار التالف الح��الي� وتم إس��تخدامه في تحدي��د مق��دار
الترشيد في التالف . وزيادة دقة الماكينة خلال الزمن ينعكس في

هذا التقرير.�
   أخيراً� ، الشركة المصنعة أشارت إلى توفير في الطاقة . كم��بيو
آرت حالياً تعرف تكلفة الطاقة في المص��نع كك��ل- لكن ليس لك��ل
ماكين��ة على ح��ده . لكن أش��رف في الواق��ع� خلص إلى أن��ه خلال
خمس سنوات سوف تسترد الماكينة� تكلفتها، ل��ذلك يراه��ا فرص��ة

إستثمارية معقولة له. 
(.2البيانات المالية لكمبيو آرت كما في الجدول )

  ( الماكينة الجديدة:ـ  1  الجدول )
01234السنة

000كل الأرق��ام 
دولار

90تكلفة الماكينة
55555تكلفة الصيانة

نقص تكلف���������ة
الموظفين

1515151515

246810تقليل التالف
22222ترشيد الطاقة�

 كل2018 – 2015( التحليل المالي لكمبيو آرت 2الجدول )
الأرقام مستخرجة من قائمة الدخل الشامل:

2018201720162015السنة
000كل الأرق��ام 

دولار
الإيرادات

6,2356,9306,3004,500المحلي
520650500300العالمي
6,7557,5806,8004,800الإجمالي

4,7005,0004,2002,850تكلفة المبيعات
2,0552,5802,6001,950إجمالي الربح

1,9002,0101,9001,400مصروفات إدارية
ال������ربح� قب������ل
الض��������������ريبة�

والتمويل

155570700550

16515012025تكلفة التمويل
17627560الضرائب
358505465(27)ربح العام

بيان��ات إحص��ائية�
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داخلية
75756045الموظفين

% ت��������������أخير�
الطلبيات

61075

2,5003,7504,1503,505الطلبات
المطلوب:

تق��ييم البيئ��ة� الكلي��ة لش��ركة كم��بيو آرت بإس��تخدام نم��وذج.1
.PESTELالتحليل� 

 درجة(15  )
تحليل البيئة� الصناعية والس��وقية� ال��تي تن��افس فيه��ا ش��ركة.2

كمبيو آرت.
    (16

درجة(
( للوضوح وقوة الطرح وهيكل التحليل واستخدام2درجات مهنيةـ في ))

 (   المنهج المناسب
                (4

درجات(
( تلخص بعض المؤش��رات المالي��ة� لكم��بيو2( و )1الج��داول� ).3

آرت:
قم بتحليل� الموقف المالي لشركة كمبيو آرت.أ(

 درجات(9)
قيمّ تحليل التكلف��ة والمنفع��ة ال��ذي تم إس��تخدامه لت��برير�ب(

شراء الماكينة� الجديدة.
 درجات(6)
 درجة(50)

  أجب عن سؤالين فقط(  القســـم الثاني )
السؤال  الثاني :

Sari  تعم��ل ش��ركة س��اري للخ��دمات الالكتروني��ة�   Electronic
Servicesفي بيئ���ة ذات تكلف���ة عمالي���ة عالي���ة في الس���ودان 

وتستورد منتجات إلكترونية� من جمهورية كوريا. تعيد شركة ساري
تسمية ماركة المنتجات المستوردة بعلامات س��اري التجاري��ة ويتم
تعبئته��ا كمنتج مص��نعً من س��اري ثم تبيعه��ا للعملاء من الش��ركات
والأفراد� المحليين في المنطقة الجغرافية المحلية. مصدر الإم��داد
الحالي� الوحيد ه��و ش��ركة متسوبيش��ي  للإلكتروني��ات ال��تي يوج��د
مقرها في مصنع على مشارف سيول ، عاص��مة جمهوري��ة كوري��ا.
تقوم شركة ساري بانتظام� بتقديم أوامر� الشراء لمنتج��ات ش��ركة
متسوبيشي من خلال موق��ع متسوبيش��ي الإلك��تروني وت��دفع لهم
ببطاقات� الائتمان. بمجرد تأكيد الدفع� ، ترسل ش��ركة متسوبيش��ي
تلقائياً رسالة إلكترونية� إلى ساري لتأكيد� طلب امر الش��راء ورقم
مرج��ع الطلب وت��اريخ الش��حن المحتم��ل. عن��دما يتم إرس��ال ام��ر
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الش��راء ، ترس��ل متسوبيش��ي  إش��عارًا لس��اري بإرس��ال البري��د
الإلكتروني ورقم مرجع الحاوي��ة. تنظم متسوبيش��ي  حالي��ا� جمي��ع
ش��حنات المنتج��ات. يتم إرس��ال المنتج��ات في حاوي��ات ثم يتم

 ، الشركة اللوجس��تية ال��تي تس��تخدمهاEIFشحنها بواسطة شركة 
 بع��د ذل��ك بتس��ليمEIFمتسوبيش��ي  لتوزي��ع منتجاته��ا. تق��وم 

المنتجات إلى مصنع ساري .  بمجرد وصول المنتج��ات ، يتم فحص
الجودة ويتم إعادة تسمية المنتجات التي تجت��از الفحص كمنتج��ات
ساري )عن طري�ق إض�افة علام�ات  ش�ركة س�اري( وتغليفه�ا في
صناديق س��اري المخصص��ة. ثم يتم تخ��زين ه��ذه المنتج��ات لتص��بح
جاهزة للبيع. جميع مبيع��ات العملاء هي من المخ��زون. يتم إرج��اع�

المنتجات التي لم تجتاز فحص الجودة إلى شركة متسوبيشي  .
٪40 ٪ من المبيع��ات تتم للعملاء الأف��راد� المحل��يين و 60حالي��اً�   

للعملاء من منش���ئات الأعم���ال يق���وم معظم العملاء المحل���يين
بإستلام منتجاتهم من س��اري وإع��دادها بأنفس��هم. في المقاب��ل ،
يطلب معظم منش���ئات الأعم���ال من س���اري إع���داد المع���دات
الإلكترونية في مكاتبهم ، و تقوم ساري بإضافة عمولة قليلة لقاء
هذا الإعداد. تعلن ساري حالياً عن منتجاته��ا في الص��حف المحلي��ة
والإقليمية. لدى ساري أيضًا موقع الكتروني يوفر تفاصيل المنتج.
يمكن للعملاء المحتملين الاستفس���ار عن مواص���فات المنتج���ات
وتوافره��ا من خلال بري��د إلك��تروني م��درج في الموق��ع الك��تروني
للشركة. تقوم ساري بعد ذلك بإرسال بريد إلكتروني إلى للعمي��ل
المحتمل يحوي الاجابة المناسبة لاستفساره. لا يمكن حالياً ال��دفع�

مقابل المنتجات من خلال الموقع الإلكتروني.�
   تشير ملاحظات العملاء الحاليين� إلى أنهم يقدِرون بشكل خ��اص
تركيب واعداد� المنتج��ات وال��دعم المق��دمين من الش��ركة. توظ��ف
الشركة فنيين متخصصين )مقابل رسوم( يقومون بتثبيت وتركيب�
ا بمعالج��ة مش��اكل المعدات في المنازل والمكاتب.� ويقومون أيض��ً
ا خ��ط الأجه��زة ال��تي لا ت��زال تحت الض��مان. تق��دم س��اري أيض��ً
مس��اعدة وم��يزة الرج��وع إلى الش��ركة للعملاء ال��ذين تك��ون م��دة
ضمان منتجاتهم قد انتهت. تشير ملاحظ��ات العملاء الح��اليين إلى
أن هذا الدعم له قيمة عالي��ة. عل��ق أح��دهم بأن��ه "يتن��اقض بش��كل
إيجابي� مع العملاء الكب��ار� ال��ذين يق��دمون ال��دعم من خلال مراك��ز�
خدمات المشتركين ذات الرد الالي وسياسة ارجاع المنتجات ال��تي
ا ال��دفع� مقاب��ل وص��ول تستغرق وقتً��ا ط��ويلاً". يمكن للعملاء أيض��ً
الفنيين� إلى الموقع لحل المشاكل المتعلقة بالمعدات التي انتهت

مدة ضمانها.
   تخطط ساري الآن لزيادة نطاق منتجاتها وحص��تها في الس��وق.

 ملايين جني��ه5وهي تخط��ط للنم��و من مبيعاته��ا الحالي��ة� البالغ��ة 
 مليون جنيه إسترليني� سنوياً في غض��ون12إسترليني سنوياً إلى 

عامين. يعتقد أسامة المالك والمدير التنفي��ذي لس��اري ، أن��ه يجب
على ساري تغيير نموذج أعمالها� إذا كان على س��اري تحقي��ق ه��ذا
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ا ان تع��الج النم��و. وه��و يعتق��د أن ه��ذه التغي��يرات ينبغي أيض��ً
المشكلات المرتبط���������������ة� بالشحنات المفقودة أو المحتمل��ة.
لا يمكن تتب��ع الش��حنات إلا من خلال الاتص��ال بص��احب حس��اب
الش��حن )ش��ركة ميتسوبيش��ي( وفي بعض الأحي��ان ك��انت ش��ركة
متسوبيشي مترددة أو غير ق��ادرة على المس��اعدة. تس��بب النق��ل

 أيضً�ا في ح�دوث مش�كلات ، وق�د تم تحدي�د ذل�ك ع�ادةEIFًالعابر� إلى 
باعتب��اره النقط��ة� ال��تي فق��دت به��ا البض��ائع.� لا يب��دو أن ش��ركة
متسوبيشي قادرة على تتبع العلاقة بين شحنة الحاوي��ة و بوليص��ة

 بشكل موثوق.EIFالشحن المستخدمة  ومسار الشحنة في نظام 
  تواريخ التسليم المحتملة للأوامر� ، معرفة م��دى تق��دمُ الطلبي��ات
وتقدم الشحنات صعب جدا وتتم مراقبته بشكل سيئ. وبالت��الي لا
يمكن التنبؤ بتاريخ التسليم نسبياً ، وق��د يتس��بب ذل��ك في ح��دوث

مشاكل الازدحام في منطقة التسليم.
   يدرك أسامة أيضًا أن النمو سيعني أن الشركة ستبيع المزيد من
المنتجات خارج منطقتها ومن الصعب الحفاظ  على خدمة ت��ركيب
المنتجات والدعم الفني الل��ذين يق��درهما العملاء المحلي��ون. كم��ا
يصر على أن ساري يجب ان تس��تمر في اس��تيراد المنتج��ات ال��تي
تم تصنيعها بالكام��ل. فس��اري ليس��ت مهتم��ة باس��تيراد المكون��ات
وتجميعها. لا ترغب ساري أيضًا في البناء أو الاستثمار في مصانع�

التجميع� في الخارج� أو الالتزام بعقد طويل الأجل مع مورد واحد.
المطلوب:

تناول� الأنشطة الأساسية لشركة ساري في سلسلة القيمة.أ(
علق على أهمية كل من هذه الأنشطة والقيمة التي تقدمها

للعملاء.
 درجات(9)

أشرح كيف يمكن لشركة ساري إعادة هيكلة سلسلة القيمةب(
 لتحقيق النمو الذيUpstream Supply Chainالعليا� 

المطلوب لساري ولمعالجة المشكلات التي حددها أسامة. 
درجات(10)

  أشرح كيف يمكن لشركة ساري إعادة هيكلة سلسلة القيمةج(
 لتحقيق النموDownstream Supply Chainالدنيا� 

المطلوب.
( 6
درجات(
 درجة(25)

السؤال الثالث:
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 :)Basha Auto Retail )BARالباشا لتجارة السيارات 
    أعمال الباشا لتجارة السيارات� تعمل فى بيع سيارات مستعملة
يتم ش��راؤها في م��زادات بواس��طة فري��ق مختص من المش��ترين
ذوي الخبرة .عمر ك��ل س��يارة لل��بيع أق��ل من ع��امين وله��ا ت��اريخ
خدمة كامل. تركز الشركة على السيارات� العائلية� الص��غيرة ، وفي

 س��يارة معروض��ة  في مع��رض120أي وقت ، تكون هناك ح��والي 
الس��يارات الت��ابع للش��ركة . تم حي��ازة مب��نى الع��رض قب��ل خمس

 عامً��ا ، ويش��مل ورش��ة عم��ل ومقهى25سنوات بعقد إيجار� مدته 
صغير وغرفة ألعاب للأطفال. يتم اختيار جميع المركبات� من قب��ل
واح��د من خمس��ة من المش��ترين ذوي الخ��برة ال��ذين يحض��رون

 دولار500المزادات� في جميع أنحاء البلاد. تكلفة الحضور ح��والي 
في اليوم الواح��د عب��ارة عن تكلف��ة الم��وظفين وتك��اليف الس��فر

، تبلغ تكلفة ك��لوعادة ما يتم شراء خمس سيارات في المتوسط 
 دولار.12000 دولار أمريكي وتباع� للعمي��ل بمبل��غ 10،000سيارة 

تتمتع الشركة بسجل جيد للمبيعات والربحية� ، على ال��رغم من أن
الركود� الاقتص��ادي� الأخ��ير ق��د دف��ع الم��دير الإداري إلى التس��اؤل
"ح��ول م��ا إذا كن��ا ن��بيع الن��وع الص��حيح من الس��يارات. في الآون��ة
الأخيرة ، أتساءل عما إذا كنا نشتري س��يارات ي��ود وي��رغب فري��ق
المش���ترين ل���دينا قيادته���ا ، وليس م���ا يري���د وي���رغب عملاؤن���ا
إقتناؤها؟"� وم��ع ذل��ك ، ف��إن الاختي��ار الشخص��ي للس��يارات عالي��ة�
الجودة كان جزءاً مهمًا من نموذج عمل الشركة ويتم التأكيد علي��ه

في أدبيات التسويق والموقع� الإلكتروني.�
٪ من إجم��الي المبيع��ات90     تش��ير س��جلات المبيع��ات إلى أن 

تخص العملاء الذين يعيشون فى نط��اق س��اعتين قي��ادة بالس��يارة
من موقع الشركة. هذا أمر متوقع لأن هناك العديد من المنافسين
ومعظم العملاء يرغب��ون� في ش��راء س��يارات من مع��رض س��يارات
قريب���ة بحيث يمكنهم إع���ادة الس���يارة بس���هولة إلى الم���رآب او
المع���رض إذا ك���انت بحاج��ة إلى الفحص أو الخدم��ة أو الإص��لاح.
وبالتالي ، تركز شركة الباشا على الإعلانات المصورة في الصحف
في هذه المنطقة الجغرافي��ة.� كم��ا أن ل��ديها قاع��دة بيان��ات عملاء
تحت��وي على س��جلات الأش��خاص ال��ذين اش��تروا� الس��يارات في
الس��نوات الثلاث الماض��ية. يتلقى جمي��ع العملاء بري��داً إلكترونيً��ا
منتظمًا منشوراُ فيه السيارات المعروضة للبيع� ويس��لطون الض��وء
على أي ع��روض خاص�ة أو ع�روض ترويجي��ة. ل�دى الش�ركة موق�ع
على ش��بكة الإن��ترنت حيث يتم اس��تعراض جمي��ع الس��يارات م��ع
سلس��لة من الص��ور الفوتوغرافي��ة ال��تي تظه��ر ك��ل س��يارة من
ا على مجموع��ة متنوع��ة من الزواي��ا.� يحت��وي موق��ع ال��ويب أيض��ً
معلومات عامة عن الشركة والعروض الخاصة والعروض الترويجية�

ومعلومات حول خدمات الصيانة� والإصلاح الخاصة بها.
      تح��رص أعم��ال الباش��ا لتج��ارة الس��يارات على توس��يع ج��انب
خدمة الص��يانة� الميكانيكي��ة من أعماله��ا.� وتفض��ل الش��ركة بش��كل
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خاص خدمة العملاء الذين قاموا بشراء سيارات منهم عند إعادته��ا�
للص��يانة أو لأي إص��لاحات ميكانيكي��ة مطلوب��ة لاحقً��ا. وم��ع ذل��ك ،
وعلى الرغم� من احتفاظ أعم�ال الباش�ا لتج�ارة الس��يارات بقط�ع
الغيار� الأساس��ية في المخ��زون ، إلا أن��ه يتعين عليه��ا طلب أج��زاء
كثيرة من شركات الأجزاء المتخصصة )شركات بيع الاس��بيرات( أو
من الش��ركات المص��نعة مباش��رة. يجب على الميك��انيكيين� رف��ع
طلبات الورق� التي يتم تمريره��ا إلى م��دير المش��تريات للمراجع��ة
والموافق���ة� والتوري���د.� يتم طلب معظم الأج���زاء من الم���وردين
العاديين� )المعتمدين( ، ولكن هن��اك� ت��راكم متزاي��د وه��ذا يمكن أن
يس��بب مش��كلة خاص��ة إذا ك��انت س��يارة العمي��ل في الم��رآب في
انتظار وصول الإسبير. يشعر العملاء بالإحباط المتزاي��د والانزع��اج
بسبب الإصلاحات التي تستغرق وقتً��ا أط��ول مم��ا توقع��وا. مص��در
آخ��ر للإحب��اط ه��و أن م��دير المش��تريات يعم��ل فق��ط من الس��اعة

 مس����اءً. ويعم����ل العم����ال4:00 ص����باحًا إلى الس����اعة 10:00
الميكانيكيين� بنوبات العمل وبالتالي يعمل المرآب )قسم الصيانة(

 مس����اءً. لا يمكن معالج����ة6:00 ص����باحًا إلى 7:00من الس����اعة� 
الطلبات� العاجلة عندما لا يكون مدير الإمدادات  في العمل. ي��ؤدي
ت��راكم الطلب��ات إلى زي��ادة الض��غط على م��دير المش��تريات ال��ذي

ارتكب عددًا من الأخطاء الكتابية مؤخرًا عند رفع أمر الشراء.
    تم���ر طلب���ات الادوات المكتبي���ة  بنفس عملي���ة طلب الش���راء
للإسبيرات، حيث يتم تق��ديم الطلب��ات م��ع الم��ورد المكت��بي ال��ذي
يق��دم أفض��ل ع��رض تج��اري.� يمكن أن يك��ون العث��ور على افض��ل
عرض تجاري� مضيعة للوقت ولذا فإن الموظفين يق��دمون طلب��ات
الشراء بشكل متزايد في وقت مبكر ح��تى يتمكن��وا من التأك��د� من

استلام لوازم جديدة في الوقت المناسب.
    يدرك الم��دير الإداري مش��اكل نظ��ام الطلب ، لكن��ه م��تردد في
تع��يين م��دير إم��دادات ث��ان لأن��ه يح��اول� إبق��اء النفق��ات العام��ة
للموظفين منخفض��ة خلال الف��ترة التجاري��ة� الص��عبة الحالي��ة. إن��ه
حريص على معالجة "المزيد من القضايا الأساسية والجوهرية في
عمليات التس��ويق والمش��تريات". إن��ه مهتم بش��كل خ��اص بكيفي��ة
"التفاع��ل والادراك والفردي��ة� واس��تقلالية الموق��ع� ال��تي توفره��ا
وسائط التس��ويق الإلك��تروني� ال��تي يمكن أن تس��اعدنا في ش��ركة

الباشا".�
المطلوب:

قم بتقييم كيفية تطبيق� مب��ادئ التفاع��ل� والادراك� والفردي��ةأ(
واس���تقلال الموق���ع في التس���ويق الإلك���تروني لمنتج���ات

وخدمات شركة الباشا.
 درجة(16)

وضح مبادئ الش��راء الإلك��تروني� وتق��ييم تطبيقه��ا المحتم��لب(
على أعمال الباشا لتجارة السيارات .        

 درجة(9) 
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 درجة(25)   
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السؤال الرابع:
   تاكا هي إقليم كب��ير في دول��ة ج��ول. وه��و إقليم متم��يز عرقي��ا
وثقافي��ا� عن بقي��ة البلاد ول��ديها تطلع��ات إلى الاس��تقلال.  تظه��ر
الرغب��ة� في ه��ذا الاس��تقلال من قب��ل مواط��ني تاك��ا في تفض��يل

شراء المنتجات التي تم إنتاجها� في المنطقة دعماُ لمنطقتهم.
Taka  تاكا الاقليمية   Regional  )TR(هي شركة تص�نيع منتج�ات

الهدايا� التي تستهدف سوق تاكا.� يتم ش��راء منتجاته��ا في المق��ام
الأول من قبل سكان وزوار� إقليم  تاكا.� إنها ثالث أكبر ش��ركة من

 كأكبر منتج للهدايا في دول��ة ج��ول.50نوعها� في المنطقة ، و ال 
تؤكد رسالة التسويق الخاصة به��ا على الهوي��ة الإقليمي��ة للش��ركة
وتوظيفها� للمهارات المحلية والعمل. تقوم الشركة حاليً��ا� بتص��نيع�

 وC و B و Aأربعة منتجات ، تم ترميزها هن��ا على أنه��ا المنتج��ات 
Dلا تق��وم الش��ركة بالتعاق��د من الب��اطن� أو الاس��تعانة بمص��ادر .

خارجية لأي عنصر من عناصر� الإنتاج ولم تقم بذلك من قبل. وترد
 مرصودة في الج��دولD و C و B و Aالبيانات المتعلقة بالمنتجات� 

1
                                                                              A                   B             C               D

بالوحدات                                                  الشهري 4,000       5,500           2,000الانتاج
3,000

وحدة                                           لكل بالدولار المباشرة المواد 5                  3تكلفة
2               4

وحدة                                          لكل بالدولار المباشرة العمالة 6                  9تكلفة
9               6

وحدة                                                       لكل المتغيرة 1               3                  2التكاليف
2

: بيانات الإنتاج والتكلفة� الحدية لمجموعة منتجات  تاكا�1الجدول 
الاقليمية

    قامت تاكا الاقليمية مؤخرًا بتعيين مدير إداري جديد ، وُلد خارج
المنطق�����ة. لق�����د تم تكليف�����ه بتحس�����ين ربحي�����ة الش�����ركة.
بعد فترة قصيرة من التشاور ، قدم المدير الإداري الجديد اقتراحًا�
للمجلس. هن���������������ا مقتط���������������ف من اقتراح���������������ه.�
"أولا وقبل كل شيء ، نحن بحاج��ة إلى أن نك��ون واض��حين بش��أن
استراتيجيتنا� العامة. اقترح الاس��تراتيجيون أن ل��دينا أربع��ة ب��دائل.
لقد استنسختها في هذه الشريحة )كما هو موضح هنا في الجدول

2.)
                 التمييزقيادة التكلفة    

التركيز على التكلفة�                         تركيز� التمييز
: الاستراتيجيات� العامة2الجدول 

رؤيتي لشركة التاكا هي أن��ه يجب علين��ا اتب��اع اس��تراتيجية� قي��ادة
التكلفة.� لقد تبين لى بالفعل أن منتجاتن��ا� يمكن أن تنتجه��ا ش��ركة
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قائمة في كات البلد البعيد من اقليم التاكا� بالأسعار التالية� )انظ��ر
(.3الج����������������������������������������������������������������������������دول 

تشمل هذه التك��اليف تس��ليم المنتج��ات إلى مس��تودعاتنا� هن��ا في
تاكا� .

                                                          A                   B                      C                        D

                    ) ) وحدة      لكل دولار الشراء 12.5                  16.5              11.5سعر
13.5

: أسعار العقود لكل وحدة من المورد الخارجي في  تاكا3الجدول 

    قدر المدير المالي لشركة تاكا أيضًا أن لدينا نفقات عامة ثابت��ة
 دولار شهرياً. كما يؤكد أن مبلغ75000على مستوى الشركة تبلغ� 

C و B و A دولار شهرياً مرتبطة مباشرة بإنتاج المنتج��ات 16،000
4000 و موزعة بالتس��اوي� على المنتج��ات الأربع��ة لك��ل منه��ا Dو 

دولار من النفقات العامة الثابت��ة. ل��ذلك ، يمكنن��ا توف��ير النفق��ات
 دولار ش��هرياً من خلال الاس��تعانة بمص��ادر16000العام��ة البالغ��ة 

خارجية لجميع منتجاتنا إلى مورد شركة تاكا:
 دولار ش��هرياً ،59000   أدرك أن هذا  يقلص تكاليفنا الثابت��ة الى 

و سننظر عن ترشيد هناك أيضًا. تكنولوجيا المعلوم��ات ل��دينا عف��ا
عليها� الزمن وغير فعالة. سنعزز الإنتاجي��ة� بواس��طة تس��خير ق��وة

التكنولوجيا� الحديثة.
اهتم��امي الرئيس��ي ه��و بتك��اليف الإنت��اج و من وجه��ة نظ��ري ، لا
يمكن تحقيق زيادة في الأرباح إلا إذا استفدنا من تك��اليف الإنت��اج
الرشيدة المتاحة الآن لنا. يمكن إنتاج� المنتجات الأربعة بكلفة أقل

Ourبواس��طة موردن��ا )  Supplierفى ك��ات    .  ل��ذا ، ف��إن ) 
اس��تراتيجية� الاس��تعانة بمص��ادر خارجي��ة� ه��ذه هي ال��تي يجب أن

نتبعها لتحقيق إستراتيجية� قيادة التكلفة� .
المطلوب:

تقييم الادعاء بأن "جميع المنتجات الأربع��ة يمكن إنتاجه��ا� بثمنأ(
بخس من قبل المورد في كات ومناقشة القض��ايا� ال��تي أث��يرت

حول الاستعانة بمصادر خارجية لإنتاج منتجات تاكا .
 درجة(15)

إفحص م��دى مواءم��ة ك��ل من الاس��تراتيجيات الأرب��ع العام��ةب(
 في البيئة� التنافسية� التي تعم��ل فيه��ا2الموضحة في الجدول 

TRوقيم اختيار� استراتيجية� قيادة التكاليف  المقترح من قِب��ل 
المدير الإداري� لشركة تاكا.

(10
درجات (

 درجة(25)   

Page 11 of 11


