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 .عنده ينت�ي المنتج لأن ��ائي مس��لك التنظيمي المس��لك ع�� يطلق .1

 )خطأ(

 .لها لانحتاج أشياء �ش��ي  أحيانا أننا والدليل شرائي قرار �ل ��ا يمر أن لايلزم خطوة بالمش�لة الشعور  .2

 )خطأ(

 بتخفيض المطالبة هو الشراء عملية �عد يحصل الذي النف��ي الصراع معا�جة أجل من المس��لك�ن �عض إل��ا ي�جأ ال�ي الطرق  من .3

 .السلعة سعر

 )خطأ(

 .ر�حية غ�� منظمات لأ��ا التنظيم�ن المس��لك�ن أنواع من �عت�� لا ا�حكومية والمؤسسات ا�خ��ية ا�جمعيات .4

 )خطأ(

 .عل��ا ا�حصول  وسهولة العوامل هذه قياس لسهولة نظرا السلوكية العوامل حسب السوق  تقسيم استخدام يك�� .5

 )خطأ(

 .التقييم عند الاعتبار �� المنتج خواص �ل بأخذ المس��لك يقوم التعو���ي الاسلوب �� .6

 )خطأ(

 .الفردي المس��لك وسلوك التنظيمي المس��لك سلوك وتطابق بالثبات، المس��لك سلوك يتسم .7

 )خطأ(

 .الولاء و��ن الما��ي �� المنتج أداء عن الرضا ب�ن علاقة لا .8

 )خطأ(

 .التناف��ي الموقع تصميم �� واحد فرق  ع�� ال��ك�� دائما الأفضل من .9

 )خطأ(

 .الأعمال منظمات خلال من و�علن تصدر ال�ي المعلومات �ل و�ع�ي رسمية الغ�� المصادر أنواع أحد �� التجار�ة المصادر .10

 )خطأ(

 .المرتقب�ن المش��ين من متشا��ة كب��ة مجموعة �لھ السوق  اعتبار �ع�ي المتجا�س السوق  اس��اتيجية .11

 )�ح(

 قطاعات إ�� وتقسيمھ السوق  تحليل �ع�ي و�� التسو�قية الفرص اكتشاف المس��لك سلوك دراسة ع�� تؤكد ال�ي العوامل من .12

 .متعددة

 )خطأ(

 .الرسمية المصادر من أك�� وثقة أع�� بمصداقية الرسمية غ�� المصادر تتمتع .13

 )�ح(

 .الموحد التسو�ق اس��اتيجية اتباع ع�� �ساعد فهذا و�خمة كب��ة الشركة موارد �انت ما �ل .14

 )خطأ(



 so0onA                                                                                                                                                         الإختبار الفص�� ـ سلوك المس��لك 

 .يتكون من الأفراد الذين �ش��ون السلع وا�خدمات للإس��لاك ال�خ��ي المس��لك التنظيمي .15

 "المس��لك الفردي"  )خطأ(

عدم توافر المجموعة الغ�� فعالة تتكون من العلامات التجار�ة المجهولة عند المس��لك وال�ي �ستبعدها من حسبانھ �سبب  .16

 .المعلومات اللازمة او لتصوره ان علام��ا التجار�ة تتصف بمزايا وخواص أقل من مزايا وخواص العلامات الأخرى 

 )خطأ(

 : المس��لك�ن ادراك وليس الشركة ادارة بادراك الاهتمام المهم من للمنتج التناف��ي الموقع بناء أثناء .17

 )خطأ(

 .الفعلية خصائصھ من لنجاحھ أهمية أك�� المنتج عن المس��لك�ن أذهان �� تر�سم ال�ي الصورة .18

 )�ح(

 من أي. �خصية معاي�� وم��ا موضوعية معاي�� م��ا المعاي�� من عدد باستخدام المس��لك يقوم المتاحة البدائل تقييم مرحلة �� .19

 : أ�� حاسب �ش��ي  أن ير�د المس��لك بف��اض موضو�� معيار �عت�� التالية المعاي��

 "سعة الذاكرة"

 :التقييم عملية �� المبذول  ا�جهد يزداد .20

 "معقدة البدائل �انت �لما"

 موقع بناء تحاول  الأن هنا ف�ي الان��نت؛ أو الهاتف خلال من ساعة 24 متوفرة بأ��ا خدما��ا تم�� أن الشر�ات أحد تر�د عندما .21

 :طبقا تناف��ي

 "المنتج استعمال لطر�قة"

 البسيطة الفروق وتجاهل المرتقب�ن المش��ين ومتجا�سة من واحدة كب��ة مجموعة �لھ السوق  اعتبار اس��اتيجية ع�� يطلق .22

 :اس��اتيجية بي��م الموجودة

 "التمي��ي  غ�� التسو�ق"

 �عت��..  الكر��ة الرائحة لإزالة قطاع اللثة، لعلاج الأسنان،قطاع لتبيض قطاع: التالية القطاعات إ�� الأسنان م�جون  سوق  تقسيم .23

 :ع�� مثال

 "المنتج �� المنشودة الفوائد حسب السوق  تقسيم"

 :حسب السوق  تجزئة من نوع �عت�� الاس��لا�ي لمعدل طبقا السوق  تقسيم .24

 "السلوكية المعاي��"

 :�� ا�حاجة .25

 "الفرد عند با�حرمان الشعور "

 ا�حد ف��ا يتوفر لا ال�ي والمنتجات العلامات �ل ويستبعد المنتج �� يرغ��ا خاصية ل�ل أد�ى حدا المس��لك يحدد أن �ع�ي...........  .26

 .ا�خواص �ل من الأد�ى

 "الإق��انية القاعدة"
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 العلامات �ل يقارن  ذلك �عد لھ أهمي��ا حسب تناز�ا ترتيبا شراؤها ير�د ال�ي السلعة خصائص ب��تب المس��لك يقوم أن �ع�ي.........  .27

 عن النظر بصرف ا�خاصية هذه من مستوى  بأع�� تتم�� ال�ي العلامة و�ختار أهمية الأك�� الأو�� ا�خاصية حيث من البديلة

 .الأخرى  ا�خواص

 "الم�جميھ القاعدة"

 :عدا ما ال�خصية المصادر من �عت�� ي�� ما جميع .28

 الأسرة أفراد المنتج               ـ أحد �� العمل          ـ ا�خ��اء ـ زملاء            السابقة ـ ا�خ��ة

 :ماعدا الولاء شديد المس��لك صفات من �عت�� ماي�� جميع .29

 .ـ واثق من نفسھ

 .ـ را��ي عن المنتج او المحل

 .ـ يختلف درجة الولاء حسب نوع المنتج والعلامة

 المخاطرة من عالية بدرجة �شعر ـ لا

 :التالية ا�حالات �� المدى متوسط ا�حل اسلوب إ�� المس��لك ي�جأ .30

 الميسرة المنتجات من المنتج ي�ون  ـ عندما

 مرة لأول  يتم الشراء �ان ـ إذا

 المخاطرة من متوسطة درجة �انت ـ إذا

 وفر�دة متنوعة مزايا ذات البدائل ت�ون  ـ عندما

 :ماعدا للمنتج الفعال التناف��ي الموقع �� توافرها المفروض الفعالة الشروط من �عت�� ماي�� جميع .31

 .المس��دف السوق  مع التناف��ي الموقع ـ توافق

 .التسو�ق ادارة نظر وجهة من الاهمية ذات الصفة ع�� ـ ال��ك��

 .والاصالة بالتم�� التناف��ي الموقع عليھ يقوم الذي الفرق  يتصف ـ أن

 .تقليده المنافس�ن ع�� الصعب من ي�ون  ـ أن

 :ماعدا المس��لك �سلوك للاهتمام تدعو ال�ي أسباب من �عت�� ي�� ما جميع .32

                                       .الرشيد الشرائي القرار لاتخاذ العميل تثقيف -

 . ا�خدمات وتحس�ن تطو�ر -

                                             . للمس��لك�ن النفسية الاتجاهات �� التأث�� -

 .الشرائي القرار ع�� المؤثر الاجتماعية العوامل ع�� التعرف -

 :ماعدا المس��دف القطاع �� توافرها الواجب الشروط من �عت�� ي�� ما جميع .33

 �سهولة للسوق  ــ الوصول القطاع              ع�� التعرف ـ ام�انية

 المس��لك�ن من مجموعة ب�ن ومتنوعة مختلفة حاجات ـ وجود

 .ور�حيتھ السوق  حجم ـ ك��
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 :عدا ما التناف��ي الموقع تصميم �� واحدة م��ة ع�� ال��ك�� فكرة أ�حاب يقدمها ال�ي الم��رات من �عت�� ي�� ما جميع .34

 العملاء وثقة تصديق كسب إ�� يؤديـ 

 الم��ة ��ذه الشركة تفوق  إ�� ال��ك�� يؤديـ 

 لها الدائم وتذكرهم الم��ة لهذه العملاء ادراك ز�ادة إ�� يؤديـ 

 المزايا من أقل �عدد تتمتع ال�ي المنتجات اختيار إ�� يميلون  المس��لك�ن أنـ 

 :القرارات أنواع من نوع �عت�� كهر�ائية لمكنسة العائلة شراء قرار .35

 "المتعلقة �شراء المنتجات من عدمھ" 

 :ماعدا الاندفا�� الشراء ع�� ��جع ال�ي العوامل من �عت�� ي�� ما جميع .36

 لها الطفيفة وا�حاجة المنتجات رخصـ 

 ا�جذابة العرض وأساليب المبيعات تنشيط وسائل استخدامـ 

 المنتج حياة طول ـ 

 شراؤها المطلوب للمنتجات قائمة وجود عدمـ 

 :ماعدا المس��لك سلوك صفات من �عت�� ي�� ما جميع .37

 اعتباطي سلوك �عت�� المس��لك سلوكـ 

 والذهنية البدنية الا�شطة ع�� �شتمل المس��لك سلوكـ 

 والأسرة الثقافة مثل خارجية �عوامل يتأثر المس��لك سلوكـ 

 .عليھ والتأث�� تفس��ه يمكن المس��لك سلوكـ 
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