جامعة ميلة                                                         السنة الأول ماستر تسويق
كلية العلوم الاقتصادية                                             امتحان الدورة العادية الأولى في مادة 
قسم العلوم التجارية                                                التسويق في المؤسسات غير الربحية 

 (
الإسم واللقب:
  ................................................................. 
رقم الفوج
: ..............................
)

إجابة السؤال الأول: 6ن
ما الفرق بين التسويق الاجتماعي والتسويق التجاري والتسويق للمؤسسات غير الربحية ؟
· التسويق التجاري: الهدف هو الربح المادي من خلال بيع منتج أو خدمة. (مثال: التسويق لهاتف ذكي جديد).
- التسويق للمؤسسات غير الربحية (التسويق الخيري): الهدف هو جمع التبرعات أو كسب المتطوعين لدعم قضية أو مؤسسة. (مثال: حملة لجمع تبرعات لبناء مستشفى).
- التسويق الاجتماعي: الهدف هو تغيير السلوك لفائدة الفرد والمجتمع، وليس بالضرورة جمع الأموال. (مثال: حملة لتشجيع المشي يوميا لمدة 30 دقيقة(.
ويمكن أن تتداخل هذه الأنواع مع بعضها. فقد تستخدم مؤسسة غير ربحية التسويق الاجتماعي لتغيير سلوك ما، والتسويق الخيري لجمع التبرعات.
إجابة السؤال الثاني:  4ن
ماهي التكاليف التي يتحملها الفرد عند قبول سلوك جديد (كلفة تغيير السلوك)؟
التكلفة التي يتحملها الفرد لقبول هذا السلوك الجديد. وهي ليست مادية دائمًا، فقد تكون:
   - تكلفة مادية: (شراء سلة لفصل النفايات).  - تكلفة نفسية: (التغلب على الخوف من إبرة التبرع بالدم).  - تكلفة وقتية: (الوقت المستغرق في فرز النفايات).  - تكلفة مجهود: (بذل مجهود إضافي للمشي بدلاً من ركوب السيارة). جزء مهم من الحملة هو تقليل هذا السعر أو زيادة المكافآت.
السؤال الثالث  7ن
ما هو المزيج التسويقي للمنظمات غير الربحية؟ إجابة مختصرة
   - المنتج هو: القضية الاجتماعية، البرامج، الخدمات المقدمة للمستفيدين. يجب "تغليف" القضية بشكل عاطفي ومقنع.
   - السعر : ليس سعرا ماديا فقط، بل "ثمن" المشاركة. يمكن أن يكون: قيمة التبرع، الوقت الذي سيقضيه المتطوع، الجهد المبذول في تغيير عادة.
   - المكان : القنوات التي تصل من خلالها إلى جمهورها: الموقع الإلكتروني، وسائل التواصل الاجتماعي، الفعاليات المجتمعية، الشركاء.
   - الترويج : مجموعة الأدوات المستخدمة للتواصل ، سرد القصص، إعلانات على وسائل التواصل، العلاقات العامة، البريد الإلكتروني، التسويق بالمحتوى.
   - الأفراد : المتطوعون، الموظفون، والمتحدثون باسم المنظمة. انطباعهم وسلوكهم هو انعكاس للعلامة التجارية.
   - العمليات : الإجراءات التي تمر بها التبرعات، تجربة المتطوع، كيفية تقديم الخدمة للمستفيد. يجب أن تكون سلسة ومحترمة.
   - الدليل المادي : التقارير السنوية، الصور، مقر المنظمة، الشهادات. تقدم أدلة ملموسة على التأثير الذي تحدثه.
إجابة السؤال الرابع  3ن
لماذا تلجأ المؤسسات غير الربحية لتقسيم السوق؟
تلجأ المؤسسات غير الربحية لتقسيم لبسوق ليس لزيادة المبيعات، بل لتعظيم الأثر الاجتماعي ورفع كفاءة استخدام الموارد وتحقيق رضا المستفيدين والمتبرعين.




