
 اسئلة نموذج استراتٌجٌات القوى التنافسٌة لنموذج بورتر والتً تفعل باستخدام نظم المعلومات

 

استخدام شركه بٌع اجهزة الكترونٌة للانترنت لبٌع منتجاتها ٌمثل تكتٌك لاستخدام نظم المعلومات 

 : ًللوصول للات

 

 اجابه الدكتور --الجواب الصحٌح / الرٌادة عن طرٌق السعر المنخفض  

) سعر منخفض (  رٌاده عن طرٌق السعرال ةباستراتٌجٌ فاستخدم نظم المعلومات لٌتمٌز عن المنافسٌن بقطاعه

 تر للً وده ٌفهم لٌش /روحسب التحلٌل بنموذج بو

 المنافسٌن قوة خطورةمدى  ( مثل الحاسب الالً قطاع بٌع الاجهزة الالكترونٌة )

لتورٌد وتشابه لانه الاستهلاك اعلى من ا --- متوسطه  ---  (مصنعهشركات  –) الً ٌوفرون البضاعه  قوة الموردٌن (1

 المنتجات

خطرها  – متوسطه  ---ل مقاهً الانترنت وتوفرها ورخصها ( ) مث تغنً عن شراء المستهلك البدٌلة والخدمات  المنتجاتقوة  (2

 هً اصبح متوفرلانه ما عاد المستهلك ٌبحث عن جهاز الحاسب بالمقا غٌر عالً

 ع الحاسبمحلات لبٌ رةلكث ---عالٌة جدا  --- العملاء المستهلكٌن  (3

 سهل دخول منافس بهذا القطاع ---عالٌة جدا  ---منافسٌن جدد بالسوق   (4

 للمنافسة الشدٌدة وعدم اختلاف المنتج ---عالٌة جدا  ---المنافسٌن الحالٌن  (5

 

ة الشركة برنامج شركة توٌتا لتصنٌع السٌارات الذي ٌقوم بالتنقٌب فً بٌانات العملاء بهدف مساعد

فً بناء سٌارات ٌرغبها العملاء ٌمكن تصنٌفها علً انها استخدام لأنظمة المعلومات للاستراتٌجٌة 

  :التنافسٌة الاتٌة

 اجابه الدكتور --  العملاء والموردٌن تقوٌة اعتمادٌةالجواب الصحٌح / 

 / بدون ما احلل بنموذج

 هم بالسٌارات بس حاولت ما اف ( توٌوتامثل  السٌارات تصنٌع) قطاع 

 )عالٌة( سٌارات توٌوتاوعملاء خاصٌٌن ٌفضلون لانه وحٌد لنوع هاذي السٌارات  ) عالٌة ( قوة الموردٌن

 تقوٌة اعتماد العملاء لتحسٌن منتجه من قبل الموردٌن ة باستراتٌجٌ فاستخدم نظم المعلومات لٌتمٌز عن المنافسٌن بقطاعه 

 طرٌق راي العمٌل لتكسب ولاءه لاعتماده على منتجاتها ٌعنً الشركة المورده تحسن صناعتها عن

 

 

 

 

 

 



 : استخدام شركة بٌع كتب للانترنت لبٌع الكتب ٌمثل تكتٌك لاستخدام نظم المعلومات للوصول الى

 اجابه الدكتور --الجواب الصحٌح / الرٌادة عن طرٌق السعر المنخفض  

) سعر منخفض (  رٌاده عن طرٌق السعرال باستراتٌجً فاستخدم نظم المعلومات لٌتمٌز عن المنافسٌن بقطاعه

 وحسب التحلٌل بنموذج بوتر للً وده ٌفهم لٌش /

 المنافسٌن  قوة خطورةمدى  (الكتب ) قطاع بٌع 

  –احد ٌن مشهورٌن والاغلبٌه ما ٌعرفهم نغٌر كتاب معٌ --- ضعٌفة  ---  لقلت المؤلفٌن)  قوة الموردٌن (1

 (اقصد عالم لا ٌقرا ) العرب 

 (  انترنت وقنوات فضائٌه  لانه فٌة)   --عالٌة  –الكتاب تغنً عن شراء  البدٌلة والخدمات  المنتجاتقوة  (2

 دخل القارئ وقلة حجم الطلب ع الكتابلقلة  ---عالٌة جدا  --- العملاء المستهلكٌن قوة  (3

 ومحاولة اٌجاد سوق سهل دخول منافس بهذا القطاع ---عالٌة جدا  ---منافسٌن جدد بالسوق   (4

 على الكتابالطلب حجم اٌضا لقلة للمنافسة الشدٌدة  ---عالٌة جدا  ---المنافسٌن الحالٌن  (5

 

 للاعلان ٌستخدم الانترنت فاخر مطعم  مثال خارجً انا قراته عن فً

 لاجل تخدم قطاع معٌن من العملاء( شرٌحة تسوٌقٌة لىالتركٌز ع) الجواب طبعا هنا وبدون ما احلل لٌش استخدم هالطرٌقه  

 بالتحلٌل /

 (محدود بشكل عام الخطورة بسوق بتكون متوسطه لانه المطاعم الشبٌهه فٌه عددها قوة المنافسٌن الحالٌٌن  ) (1

قوة المستهلكٌن بتكون اٌضا متوسطه لانه اسم المطعم مهم عند عدد محدود من العملاء وشرٌحة معٌنة ٌهمها هالنوع من  (2

 المطاعم

 ما تعتمد على موردٌن باستمرارٌتها طاعممبقٌة القطاعات ما فً خطر منها ) الموردٌن ( ال (3

 لمطاعم شبٌهه لقلتها بدائل ) ضعٌفة ( (4

 تكلفة المطعم ومكانه وولاء العملاء زباٌن المطعم لارتفاع فسٌن الجدد ) ضعٌفة ( المنا (5

 

 اعضاء الورشه  وهواعتمدت ع الفٌدٌو الً نزل وٌعطٌكم العافٌة اتمنى اكون اصبت

   الله ٌعافٌهمبالفهم والتحلٌل 

 وبعض القراءات بمحتوٌات تشرح نموذج بورتر واستراجٌاته 

 اختكم ندى الموسى ---


