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 [( مع المكرر والواجبات)أترام  3خلال ] لإدارة التسويق والواجبات المحاضرات التي تم التركيز عليها في أسئلة الأعوام 

  

  ::المحاضرة الأولىالمحاضرة الأولى

  ::انه انه   التسويقالتسويق  عنعن  يعرفيعرف  ((11

aa..  الحاجات   الحاجات     لايخلقلايخلق    

bb..  الرغباتالرغبات  علىعلى  لايؤثرلايؤثر  

cc..  الحاجاتالحاجات  يخلقيخلق  

dd..  عنهاعنها  غنىغنى  فيفي  هوهو  باشياءباشياء  المستهلكالمستهلك  اقناعاقناع  علىعلى  يقوميقوم  

  ::يؤكد الخبراء على أن التسويقيؤكد الخبراء على أن التسويق  ((22

aa..  يخلق الحاجاتيخلق الحاجات  

bb..  يلزم الافراد بالشراءيلزم الافراد بالشراء  

cc..  يفرض الوسيلة الملائمة لتلبية الحاجاتيفرض الوسيلة الملائمة لتلبية الحاجات  

dd..  يؤثر على الرغباتيؤثر على الرغبات  

  ::هو هو     ,,اشباعهاشباعه  عليهعليه  يتعينيتعين  الانسانالانسان  لدىلدى  فطريفطري  شيءشيء  عنعن  يعبريعبر  الذيالذي  الامرالامر  ((33

aa..  الرغباتالرغبات  

bb..         الحاجات       الحاجات  

cc..  المنتجاتالمنتجات  

dd..  التبادلاتالتبادلات  

  ::هو هو   الانسانالانسان  لدىلدى  معينةمعينة  حاجةحاجة  لتلبيةلتلبية  المفضلةالمفضلة  الوسيلةالوسيلة  عنعن  يعبريعبر  الذيالذي  الامرالامر    ((44

aa..      الرغبات    الرغبات    

bb..  الدوافعالدوافع  

cc..  المنتجاتالمنتجات  

dd..  التبادلاتالتبادلات  

    ::تدل الوسيلة المفضلة لتلبية حاجة معينة لدى الفرد علىتدل الوسيلة المفضلة لتلبية حاجة معينة لدى الفرد على  ((55

aa..   المنتج المنتج  

bb..  الخدمةالخدمة  

cc..   الرغبة الرغبة  

dd..  المنفعةالمنفعة  

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هوهو  المنتجالمنتج  منمن  العميلالعميل  لدىلدى  المتحققةالمتحققة  الإشباعالإشباع  درجةدرجة  مقياسمقياس  ((66

aa..  القيمةالقيمة  

bb..        الرضا      الرضا  

cc..  التكلفةالتكلفة  

dd..    الحيازةالحيازة  

  ::انه انه   علىعلى  للتبادلللتبادل  ينظرينظر  ((77

aa..  نتيجة    نتيجة      منهمنه  اكثراكثر  القيمةالقيمة  لخلقلخلق  آليةآلية  

bb..  اليةالية  منهمنه  اكثراكثر  القيمةالقيمة  لخلقلخلق  نتيجةنتيجة  

cc..  القيمةالقيمة  يخلقيخلق  لهله  لاعلاقةلاعلاقة  
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dd..  الشراءالشراء  صفقةصفقة  لابراملابرام  التفاوضالتفاوض  بمراحلبمراحل  لهله  لاعلاقةلاعلاقة  

  ::انه انه   علىعلى  للتبادلللتبادل  ينظرينظر  ((88

aa..  نتيجة    نتيجة      منهمنه  اكثراكثر  القيمةالقيمة  لخلقلخلق  آليةآلية  

bb..  القيمةالقيمة  الية لخلقالية لخلق  منهمنه  اكثراكثر  نتيجةنتيجة    

cc..   القيمةالقيمة  يخلقيخلق  لهله  لاعلاقةلاعلاقةنتيجة نتيجة  

dd..  يمثل حلا لمشكلةيمثل حلا لمشكلة  

  ::ماعدا ماعدا   التبادلالتبادل  عمليةعملية  شروطشروط  منمن  يعتبريعتبر  يأتييأتي  ممامما  كلكل  ((99

aa..  لمشكلتهلمشكلته  حلاحلا  التبادلالتبادل  يعتبريعتبر  طرفطرف  كلكل  

bb..  للآخرللآخر  قيمةقيمة  ذاتذات  تكونتكون  انان  يمكنيمكن  حاجةحاجة  يمتلكيمتلك  طرفطرف  كلكل  

cc..  تبادلهتبادله  تمتم  ماما  يسلميسلم  انان  يقبليقبل  طرفطرف  كلكل  

dd..  الآخر            الآخر              عرضعرض  بقبولبقبول  ملزمملزم  طرفطرف  كلكل  

  ::جميع ما يلي حول التبادل صحيح ماعداجميع ما يلي حول التبادل صحيح ماعدا  ((1111

aa..  كل طرف من اطراف التبادل يمتلك حاجة يمكن أن تكون ذات قيمة للاخركل طرف من اطراف التبادل يمتلك حاجة يمكن أن تكون ذات قيمة للاخر  

bb..  التبادل هو مرحلة من مراحل التفاوضالتبادل هو مرحلة من مراحل التفاوض  

cc..  يعتبر التبادل آلية لخلق القيمة أكثر من نتيجةيعتبر التبادل آلية لخلق القيمة أكثر من نتيجة  

dd..   طرف من أطراف التبادل أن يرفض عرض الآخرطرف من أطراف التبادل أن يرفض عرض الآخرلا يحق لأي لا يحق لأي  

  ::الشراء عن الشراء عن   علىعلى  وبالقدرةوبالقدرة  الشراءالشراء  بارادةبارادة  المدعومةالمدعومة  المنتجاتالمنتجات  بعضبعض  شراءشراء  فيفي  الرغبةالرغبة  تعبرتعبر  ((1111

aa..  العرضالعرض  

bb..      الطلب    الطلب    

cc..  الشراءالشراء  

dd..  التبادلالتبادل  

  ::هي هي   التسويقالتسويق  فيفي  السوقالسوق  عنعن  للتعبيرللتعبير  المستخدمةالمستخدمة  العبارةالعبارة  ((1212

aa..  الصناعةالصناعة  

bb..  العرضالعرض  

cc..  الطلبالطلب    

dd..  النشاطالنشاط  قطاعقطاع  

  ::هي هي   التسويقالتسويق  فيفي  الصناعةالصناعة  عنعن  للتعبيرللتعبير  المستخدمةالمستخدمة  العبارةالعبارة  ((1313

aa..  السوقالسوق  

bb..                                 العرض                               العرض  

cc..  الطلبالطلب  

dd..  العملاءالعملاء  

  ::عن عن   للحديثللحديث  السوقالسوق  عبارةعبارة  التسويقالتسويق  فيفي  نستخدمنستخدم  ((1414

aa..  العرضالعرض  

bb..                    الطلب                  الطلب  

cc..  الصناعةالصناعة  

dd..  النشاطالنشاط  قطاعقطاع  

  ::عن عن   للحديثللحديث  السوقالسوق  عبارةعبارة  التسويقالتسويق  فيفي  نستخدمنستخدم  ((1515

aa..  العرضالعرض  

bb..                    الطلب                  الطلب  

cc..  الصناعةالصناعة  

dd..  المنظمةالمنظمة  نشاطنشاط  يمثليمثل  الذيالذي  القطاعالقطاع  

    ::عندما نريد التعبير عن العرض في التسويق فإننا نستخدم عبارةعندما نريد التعبير عن العرض في التسويق فإننا نستخدم عبارة  ((1616

aa..  الصناعةالصناعة    

bb..  السوقالسوق  

cc..  الطلبالطلب  

dd..  المشترينالمشترين  
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  هيهي  ,,نفسهنفسه  يبيعيبيع  المنتج الجيدالمنتج الجيد  انان  اعتباراعتبار  علىعلى  المخرجاتالمخرجات  جودةجودة  علىعلى  المنتجونالمنتجون  فيهافيها  ركزركز  التيالتي  التسويقيالتسويقي  المفهومالمفهوم  تطورتطور  مرحلةمرحلة  ((1717

  ::مرحلة مرحلة 

aa..  بالإنتاج                     بالإنتاج                       التوجهالتوجه  

bb..  بالمبيعاتبالمبيعات  التوجهالتوجه  

cc..  التسويقيالتسويقي  التوجهالتوجه  

dd..  المتكاملالمتكامل  التسويقالتسويق  

ضمن مراحل تطور المفهوم التسويقي، عن ضمن مراحل تطور المفهوم التسويقي، عن   يعبر تركيز المنتجين على جودة المخرجات على اعتبار أن المنتج الجيد يبيع نفسه،يعبر تركيز المنتجين على جودة المخرجات على اعتبار أن المنتج الجيد يبيع نفسه،  ((1818

    ::مرحلة التوجهمرحلة التوجه

aa..   بالانتاج بالانتاج  

bb..  بالمبيعبالمبيع  

cc..  بالمستهلكبالمستهلك  

dd..  متكاملمتكاملالال  ييتسويقتسويقالال  

  العرضالعرض  علىعلى  الطلبالطلب  لتفوقلتفوق  نظرانظرا  الصناعاتالصناعات  منمن  العديدالعديد  فيفي    ))المنتجالمنتج    ((البائعالبائع  باسواقباسواق  عرفتعرفت  التيالتي  التسويقيالتسويقي  المفهومالمفهوم  تطورتطور  مرحلةمرحلة  ((1919

  ::التوجه التوجه   مرحلةمرحلة  هيهي

aa..   بالانتاج بالانتاج    

bb..  بالمبيعاتبالمبيعات  

cc..  للتسويقللتسويق  الاخلاقيالاخلاقي  

dd..  المتكاملالمتكامل  التسويقيالتسويقي  

التسويقي نظرا لتفوق الطلب على العرض هي مرحلة التسويقي نظرا لتفوق الطلب على العرض هي مرحلة المرحلة التي عرفت بأسواق البائع أو المنتج ضمن مراحل تطور المفهوم المرحلة التي عرفت بأسواق البائع أو المنتج ضمن مراحل تطور المفهوم   ((2121

  ::التوجةالتوجة

aa..  بالانتاجبالانتاج  

bb..  بالمبيعاتبالمبيعات  

cc..  بالسوقبالسوق  

dd..   بالمستهلك بالمستهلك  

  تطورتطور  ضمنضمن  ((  11992255عامعام  حدودحدود  وحتىوحتى  الثورة الصناعيةالثورة الصناعية  بدايةبداية  منمن  ((الصناعيةالصناعية  واورباواوربا  المتحدةالمتحدة  الولاياتالولايات  فيفي  الشركاتالشركات  معظممعظم  توجهتوجه  ((2121

  ::توجها توجها   كانكان  التسويقالتسويق  مفهوممفهوم

aa..   بالانتاج بالانتاج  

bb..  بالمبيعاتبالمبيعات  

cc..  بالمستهلكبالمستهلك  

dd..  متكاملامتكاملا  تسويقاتسويقا  

  ::مرحلة مرحلة   ––هي هي   باقي الإداراتباقي الإدارات  دوندون  التسويقالتسويق  بإدارةبإدارة  العاملينالعاملين  الاطرافالاطراف  جميعجميع  وتهموتهم  تعنيتعني  التيالتي  التسويقيالتسويقي  المفهومالمفهوم  تطورتطور  مرحلةمرحلة  ((2222

aa..  بالإنتاجبالإنتاج  التوجهالتوجه  

bb..    بالمبيعاتبالمبيعات  التوجهالتوجه  

cc..  بالمستهلك         بالمستهلك           التوجهالتوجه  

dd..  المتكاملالمتكامل  التسويقالتسويق  

  ::طور المفهوم التسويقي هوطور المفهوم التسويقي هومن أهم ما تميزت به مرحلة التسويق المتكامل ضمن مراحل تمن أهم ما تميزت به مرحلة التسويق المتكامل ضمن مراحل ت  ((2323

aa..  أن كل ماينتج يباعأن كل ماينتج يباع  

bb..  تفوق الطلب على العرضتفوق الطلب على العرض  

cc..  اقامة علاقات مع السوق وعناصر التسويقي على المدى الطويلاقامة علاقات مع السوق وعناصر التسويقي على المدى الطويل  

dd..   الانتاج اولا، ثم اقناع العملاء بالشراء بعد ذلك الانتاج اولا، ثم اقناع العملاء بالشراء بعد ذلك  
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  الثانيةالثانيةالمحاضرة المحاضرة 

  ::التسويقية التسويقية   بيئتهابيئتها  تحليلتحليل  خلالخلال  منمن  لديهالديها  والضعفوالضعف  القوةالقوة  نقاطنقاط  علىعلى  المنظمةالمنظمة  تتعرفتتعرف  ((2424

aa..                       الداخلية                   الداخلية  

bb..  المباشرةالمباشرة  الخارجيةالخارجية  

cc..  المباشرةالمباشرة  غيرغير  الخارجيةالخارجية  

dd..  التنافسيةالتنافسية  

  ::يتم التعرف على نقاط القوة والضعف بالمنظمة من خلال تحليل بيئتها التسويقيةيتم التعرف على نقاط القوة والضعف بالمنظمة من خلال تحليل بيئتها التسويقية  ((2525

aa..   الداخلية الداخلية  

bb..  التنافسيةالتنافسية  

cc..    الخارجية المباشرةالخارجية المباشرة  

dd..  الخارجي غير المباشرةالخارجي غير المباشرة  

  ::المباشرة المباشرة   الخارجيةالخارجية  التسويقيةالتسويقية  البيئةالبيئة  عناصرعناصر  منمن  ((2626

aa..  الديمقراطيةالديمقراطية  البيئةالبيئة  

bb..  الطبيعيةالطبيعية  البيئةالبيئة  

cc..  الماليةالمالية  المنظمةالمنظمة  إمكانياتإمكانيات  

dd..                    الموردون                  الموردون  

  ::هو هو   للمنظمةللمنظمة  المباشرةالمباشرة  الخارجيةالخارجية  التسويقيةالتسويقية  البئةالبئة  مكوناتمكونات  احداحد  ((2727

aa..  السكانالسكان  

bb..  التشريعيةالتشريعية  العواملالعوامل  

cc..       العملاء     العملاء    

dd..  التكنولوجيةالتكنولوجية  البيئةالبيئة  

  ::المنظمة المنظمة   بيئةبيئة  هيهي  التكيف معها ،التكيف معها ،  الأخيرةالأخيرة  هذههذه  علىعلى  يتعينيتعين  وو  المنظمةالمنظمة  لسيطرةلسيطرة  تخضعتخضع  لالا  التيالتي  العواملالعوامل  بجملةبجملة  تتعلقتتعلق  التيالتي  البيئةالبيئة  ((2828

aa..  الداخليةالداخلية  

bb..  المباشرةالمباشرة  الخارجيةالخارجية  

cc..  المباشرة                  المباشرة                    غيرغير  الخارجيةالخارجية  

dd..  التنافسيةالتنافسية  

  ::المباشرة المباشرة   غيرغير  الخارجيةالخارجية  التسويقيةالتسويقية  البيئةالبيئة  عناصرعناصر  منمن  ((2929

aa..  للمنظمةللمنظمة  الإنتاجيةالإنتاجية  العواملالعوامل  

bb..  العملاءالعملاء  

cc..  والتشريعيةوالتشريعية  القانونيةالقانونية  البيئةالبيئة..                      

dd..  والإعلانوالإعلان  النشرالنشر  وكالاتوكالات  

  ::يتعلق تحليل الدخل القومي بتحليل بيئة التسويقيتعلق تحليل الدخل القومي بتحليل بيئة التسويق  ((3131

aa..  الداخليةالداخلية  

bb..   التنافسية التنافسية  

cc..  الخارجية المباشرةالخارجية المباشرة  

dd..  الخارجية غير المباشرةالخارجية غير المباشرة  

  ::تسويق تسويق   فيفي  غالباغالبا  الرباعيالرباعي  التسويقيالتسويقي  المزيجالمزيج  يستخدميستخدم  ((3131

aa..  الخدماتالخدمات  

bb..  الافكارالافكار  

cc..  المادية     المادية       المنتجاتالمنتجات    

dd..  للمنتجاتللمنتجات  الذهنيةالذهنية  الصورةالصورة  

  ::للمنظمة للمنظمة     ))العامةالعامة  ((المباشرةالمباشرة  غيرغير  الخارجيةالخارجية  التسويقيةالتسويقية  البيئةالبيئة  مكوناتمكونات  منمن  ((3232

aa..  التسويقيالتسويقي  المزيجالمزيج  عناصرعناصر  

bb..   السكان السكان    

cc..  الموردونالموردون  

dd..  المنافسونالمنافسون  
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  ::عن عن   الأهداف ،الأهداف ،  هذههذه  بتحقيقبتحقيق  الكفيلالكفيل  التسويقيالتسويقي  المزيجالمزيج  وإعدادوإعداد  المستهدفةالمستهدفة  الأسواقالأسواق  تحديدتحديد  يعبريعبر  ((3333

aa..  التسويق       التسويق         استراتيجيةاستراتيجية  

bb..  التسويقالتسويق  خطةخطة  

cc..  المستهدفالمستهدف  السوقالسوق  

dd..    التسويقي           التسويقي             المزيجالمزيج  عناصرعناصر  

  ::الاهداف الاهداف   هذههذه  بتحقيقبتحقيق  الكفيلالكفيل  التسويقيالتسويقي  المزيجالمزيج  واعدادواعداد  المستهدفةالمستهدفة  تحديد الاسواقتحديد الاسواق  يعبريعبر  ((3434

aa..  التسويقية   التسويقية     الاستراتيجيةالاستراتيجية    

bb..  التسويقيةالتسويقية  البيئةالبيئة  

cc..  التسويقيةالتسويقية  البحوثالبحوث  

dd..  التسويقيةالتسويقية  المعلوماتالمعلومات  نظامنظام  

  ::عنصر عنصر   مكوناتمكونات  أحدأحد  هوهو  المباشرالمباشر  التسويقالتسويق  ((3535

aa..  المنتجالمنتج  

bb..  التسعيرالتسعير  

cc..  التوزيعالتوزيع  

dd..                            الترويج                          الترويج  

  ::عنصر المزيج التسويقي الذي تندرج ضمنه ترقية المبيعات هوعنصر المزيج التسويقي الذي تندرج ضمنه ترقية المبيعات هو  ((3636

aa..  المنتجالمنتج  

bb..  التسعيرالتسعير  

cc..  التوزيعالتوزيع  

dd..   الترويج الترويج  

  ::العنصر المعني بالعلامة التجارية والتعبئة والتغليف ضمن عناصر المزيج التسويقي، هوالعنصر المعني بالعلامة التجارية والتعبئة والتغليف ضمن عناصر المزيج التسويقي، هو  ((3737

aa..   المنتج المنتج  

bb..  التسعيرالتسعير  

cc..  التوزيعالتوزيع  

dd..  الترويجالترويج  

  ::عنصر عنصر   ضمنضمن  المستهدفةالمستهدفة  للأسواقللأسواق  الممنوحةالممنوحة  الائتمانالائتمان  شروطشروط  تدخلتدخل  ((3838

aa..  المنتجالمنتج  

bb..  التوزيعالتوزيع  

cc..         التسعير       التسعير  

dd..  الترويجالترويج  

  المحاضرة الثالثةالمحاضرة الثالثة

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هيهي    ,,معينمعين  هدفهدف  لتحقيقلتحقيق  بينهابينها  فيمافيما  تتفاعلتتفاعل  التيالتي  العناصرالعناصر  مجموعةمجموعة  ((3939

aa..                     النظام                   النظام  

bb..  المنظمةالمنظمة  

cc..  التنظيمالتنظيم  

dd..  التسويقيةالتسويقية  البيئةالبيئة  

  ::هو هو   الداخليةالداخلية  التسويقيةالتسويقية  المعلوماتالمعلومات  منهامنها  نستقينستقي  التيالتي  العناصرالعناصر  أحدأحد  ((4141

aa..  الرسمية                   الرسمية                     الجهاتالجهات  

bb..    الصناعية  الصناعية    الغرفالغرف  

cc..  المحاسبي                                المحاسبي                                  النظامالنظام  

dd..  المهنية المهنية   الاتحاداتالاتحادات  

  ::من من   جزءجزء  بالمنظمةبالمنظمة  المحاسبيالمحاسبي  النظامالنظام  يعديعد  ((4141

aa..  التسويقالتسويق  بحوثبحوث  

bb..  الداخلية  الداخلية    التسويقيةالتسويقية  المعلوماتالمعلومات  نظامنظام  

cc..  الخارجيةالخارجية  التسويقيهالتسويقيه  المعلوماتالمعلومات  نظامنظام  

dd..  المعلوماتالمعلومات  تشغيلتشغيل  ومعداتومعدات  نظمنظم  
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  ::التسويقي التسويقي   المعلوماتالمعلومات  نظامنظام  عنعن  يعرفيعرف  ((4242

aa..  بالمنظمة                               بالمنظمة                                 مستمرمستمر  أنهأنه  

bb..  محددةمحددة  مشكلاتهمشكلاته  طبيعةطبيعة  أنأن  

cc..  فقطفقط  خارجيةخارجية  معلوماتهمعلوماته  مصادرمصادر  أنأن  

dd..  البرنامجالبرنامج  أوأو  المشروعالمشروع  اساسهاساسه  أنأن  

  المدروسة ،هي المدروسة ،هي   المواضيعالمواضيع  عنعن  معينةمعينة  حقائقحقائق  تقديمتقديم  وو  بجمعبجمع  تتعلقتتعلق  التيالتي  التسويقالتسويق  بحوثبحوث  وظيفةوظيفة  ((4343

aa..  الوصفية                   الوصفية                     الوظيفةالوظيفة  

bb..  التنبؤيةالتنبؤية  الوظيفةالوظيفة  

cc..  التشخيصيةالتشخيصية  الوظيفةالوظيفة..  

dd..  التوقعالتوقع  وظيفةوظيفة  

  ::الوظيفة الوظيفة   هيهي  المدروسةالمدروسة  المواضيعالمواضيع  عنعن  معينةمعينة  حقائقحقائق  وتقديموتقديم  بجمعبجمع  فقطفقط  المتعلقهالمتعلقه  التسويقالتسويق  بحوثبحوث  وظيفةوظيفة  ((4444

aa..   الوصفية الوصفية    

bb..  ةةالتنبئيالتنبئي  

cc..  التشخيصيةالتشخيصية  

dd..  التحليليةالتحليلية  

  ::وظيفة بحوث التسويق التي تهتم بجمع وتقديم حقائق معينة عن المواضيع المدروسة هيوظيفة بحوث التسويق التي تهتم بجمع وتقديم حقائق معينة عن المواضيع المدروسة هي  ((4545

aa..  الوظيفية الوصفيةالوظيفية الوصفية  

bb..  الوظيفية التشخيصيةالوظيفية التشخيصية  

cc..  الوظيفية التحليليةالوظيفية التحليلية  

dd..  الوظيفية التنبئيةالوظيفية التنبئية  

  ::هي هي   الشراءالشراء  عنعن  العملاءالعملاء  عزوفعزوف  سببسبب  عنعن  التساؤلالتساؤل  عنعن  تجيبتجيب  التيالتي  التسويقالتسويق  بحوثبحوث  وظيفةوظيفة  ((4646

aa..  الوصفيةالوصفية  الوظيفةالوظيفة  

bb..    المعلوماتالمعلومات  جمعجمع  وظيفةوظيفة  

cc..  التشخيصية   التشخيصية     الوظيفةالوظيفة  

dd..  التنبؤيةالتنبؤية  الوظيفةالوظيفة  

    ::جمع وتقديم حقائق معينة عن المواضيع التسويقية المدروسة، يعبر عن وظيفة بحوث التسويقجمع وتقديم حقائق معينة عن المواضيع التسويقية المدروسة، يعبر عن وظيفة بحوث التسويق  ((4747

aa..  ةةالتنبئيالتنبئي  

bb..   الوصفية الوصفية    

cc..  التحليليةالتحليلية  

dd..  التشخيصيةالتشخيصية  

    ::التسويقالتسويقالبحث في سبب فشل جهود التحصيل مع العملاء هو من اختصاص وظيفة بحوث البحث في سبب فشل جهود التحصيل مع العملاء هو من اختصاص وظيفة بحوث   ((4848

aa..    التنبئيةالتنبئية  

bb..  التشخيصيةالتشخيصية  

cc..  الوصفيةالوصفية  

dd..  لا توجد إجابة صحيحةلا توجد إجابة صحيحة  

  ::أن أن   التسويقالتسويق  بحوثبحوث  عنعن  يعرفيعرف  ((4949

aa..  متكررةمتكررة  مشكلاتهامشكلاتها  

bb..  داخليةداخلية  معلوماتهامعلوماتها  مصادرمصادر  

cc..  خارجيةخارجية  اواو  داخليةداخلية  معلوماتهامعلوماتها  مصادرمصادر  

dd..  البرنامج                 البرنامج                   أوأو  المشروعالمشروع  أساسهاأساسها  

  ::تمتاز بحوث التسويق عن نظام المعلومات التسويقي يكونهاتمتاز بحوث التسويق عن نظام المعلومات التسويقي يكونها  ((5151

aa..  ذات مشكلات متكررىذات مشكلات متكررى  

bb..  مصادرها داخلية وخارجيةمصادرها داخلية وخارجية  

cc..  مستمرة عبر الزمنمستمرة عبر الزمن  

dd..  اساسها المشروع أو البرنامجاساسها المشروع أو البرنامج  
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  ::بكونه بكونه   التسويقالتسويق  بحوثبحوث  عنعن  التسويقيالتسويقي  المعلوماتالمعلومات  نظامنظام  يمتازيمتاز  ((5151

aa..  فقطفقط  الداخليةالداخلية  المصادرالمصادر  علىعلى  يعتمديعتمد  

bb..  فقطفقط  الخارجيةالخارجية  المصادرالمصادر  علىعلى  يعتمديعتمد  

cc..  معا  معا    والخارجيةوالخارجية  الداخليةالداخلية  المصادرالمصادر  علىعلى  يعتمديعتمد    

dd..  الخارجيةالخارجية  أوأو  الداخليةالداخلية  المصادرالمصادر  منمن  أيأي  علىعلى  لايعتمدلايعتمد  

  ::انها انها   التسويقيالتسويقي  البحثالبحث  مشكلةمشكلة  عنعن  يعرفيعرف  ((5252

aa..  بالمخاطربالمخاطر  وليسوليس  بالفرصبالفرص  تعلقتعلق  

bb..  بالفرصبالفرص  وليسوليس  بالمخاطربالمخاطر  تتعلقتتعلق  

cc..  بالفرص                بالفرص                  أوأو  بالمخاطربالمخاطر  تتعلقتتعلق  

dd..  بالفرصبالفرص  ولاولا  بالمخاطربالمخاطر  لالا  تتعلقتتعلق  لالا  

  ::التي التي   البياناتالبيانات  هيهي  الأوليةالأولية  التسويقيةالتسويقية  البياناتالبيانات  ((5353

aa..  المنظمةالمنظمة  قبلقبل  منمن  جمعهاجمعها  سبقسبق  

bb..  خارجيةخارجية  جهةجهة  قبلقبل  منمن  جمعهاجمعها  سبقسبق..  

cc..  خارجية           خارجية             مصادرمصادر  أوأو  المنظمةالمنظمة  بواسطةبواسطة  جمعهاجمعها  سبقسبق  

dd..  مرةمرة  لأوللأول  جمعهاجمعها  يتميتم..                          

  ::ضمن ضمن   يدخليدخل  التسويقالتسويق  بحوثبحوث  خطواتخطوات  فيفي  الاسئلةالاسئلة  قوائمقوائم  اعداداعداد  ((5454

aa..  الدراسةالدراسة  مجتمعمجتمع  تحديدتحديد  

bb..  المطلوبةالمطلوبة  المعلوماتالمعلومات  انواعانواع  تحديدتحديد  

cc..  الدراسةالدراسة  تصميمتصميم    

dd..  البياناتالبيانات  تحليلتحليل  

  ::بحوث بحوث   وهووهو  الخدماتالخدمات  وتنميةوتنمية  وتطويروتطوير  بتصميمبتصميم  المتعلقةالمتعلقة  التسويقالتسويق  بحوثبحوث  مجالمجال  ((5555

aa..   المنتج المنتج    

bb..  المستهلكالمستهلك  

cc..  الترويجالترويج  

dd..  والتوزيعوالتوزيع  البيعالبيع  

  ::مجال بحوث التسويق المتعلقة باختيار وتقييم فعالية اسلوب تنشيط المبيعات هو بحوثمجال بحوث التسويق المتعلقة باختيار وتقييم فعالية اسلوب تنشيط المبيعات هو بحوث  ((5656

aa..  المستهلكالمستهلك  

bb..  المنتجالمنتج  

cc..   الترويج الترويج  

dd..  التوزيعالتوزيع  

  المحاضرة الرابعةالمحاضرة الرابعة

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هوهو  ,,اقتصاديةاقتصادية  بطريقةبطريقة  المنتجاتالمنتجات  علىعلى  الحصولالحصول  لأجللأجل  الأفرادالأفراد  وتصرفاتوتصرفات  افعالافعال  ((5757

aa..  الشراءالشراء  قرارقرار  

bb..  الشرائي            الشرائي              المستهلكالمستهلك  سلوكسلوك  

cc..  الشراءالشراء  أدوارأدوار  

dd..  الشراءالشراء  فيفي  اقتصاداقتصاد  

  ::عن عن   تعبرتعبر  هيهي  اقتصاديهاقتصاديه  بطريقةبطريقة  المنتجاتالمنتجات  علىعلى  الحصولالحصول  فيفي  الأفرادالأفراد  وتصرفاتوتصرفات  أفعالأفعال  ((5858

aa..  للمستهلكللمستهلك  الشرائيهالشرائيه  القدرةالقدرة  

bb..  المستهلك المستهلك   سلوكسلوك    

cc..  المستهلكالمستهلك  بطلببطلب  التنبؤالتنبؤ  

dd..  الإستهلاكالإستهلاك  اسواقاسواق  

  ::الذي يتولى تنفيذ اجراءات الصفقة في أدوار الشراء هوالذي يتولى تنفيذ اجراءات الصفقة في أدوار الشراء هو  ((5959

aa..  المبادرالمبادر  

bb..  متخذ القرارمتخذ القرار  

cc..  القائم بالشراءالقائم بالشراء  

dd..  المؤثرالمؤثر  
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  ::يسمى يسمى   الشراءالشراء  صفقةصفقة  اجراءاتاجراءات  بتنفيذبتنفيذ  يقوميقوم  الذيالذي  الشخصالشخص  ((6161

aa..                 المبادر               المبادر  

bb..  المنتج    المنتج      مستخدممستخدم  

cc..  القرار         القرار           متخذمتخذ  

dd..  بالشراء                     بالشراء                       القائمالقائم  

  ::هو هو   الشراءالشراء  ادوارادوار  ضمنضمن  الصفقهالصفقه  اجراءاتاجراءات  بتنفيذبتنفيذ  يقوميقوم  الذيالذي  الشخصالشخص  ((6161

aa..  القرارالقرار  متخذمتخذ  

bb..  المبادرالمبادر  

cc..  بالشراء بالشراء   القائمالقائم  

dd..  المنتجالمنتج  مستخدممستخدم  

    ::بدوربدور  يقوميقوم  ،،  للبيعللبيع  المعروضالمعروض  المنتجالمنتج  نشترينشتري  لالا  أوأو  سنشتريسنشتري  كناكنا  إذاإذا  ماما  يحدديحدد  الذيالذي  الشخصالشخص  ((6262

aa..  ررثثالمؤالمؤ  

bb..  بالشراءبالشراء  القائمالقائم  

cc..  القرارالقرار  متخذمتخذ  

dd..  المبادرالمبادر  

  ::قرارقرار  هوهو  صباحصباح  كلكل  للعائلةللعائلة  الخبزالخبز  شراءشراء  قرارقرار  ((6363

aa..  استراتيجياستراتيجي  

bb..  معقدمعقد  

cc..   روتيني روتيني  

dd..  ثانويثانوي  

  ::تتمثل إحدى خصائص قرار الشراء الروتيني في كونهتتمثل إحدى خصائص قرار الشراء الروتيني في كونه  ((6464

aa..  يتعلق بمنتج شديد التعقد تكنولوجيايتعلق بمنتج شديد التعقد تكنولوجيا  

bb..   لا يمثل موضوع الشراء المتعلق به أهمية كبيرة لا يمثل موضوع الشراء المتعلق به أهمية كبيرة  

cc..   والخارجيةوالخارجيةيحتاج الى قدر كبير من المعلومات الداخلية يحتاج الى قدر كبير من المعلومات الداخلية  

dd..  يتميز بصعوبة المشكلةيتميز بصعوبة المشكلة  

  ::الشراء الشراء   قراراتقرارات  ضمنضمن  يدخليدخل  للعائلةللعائلة  بيتبيت  شراءشراء  ((6565

aa..  الروتينيةالروتينية..  

bb..  التعقيدالتعقيد  المتوسطةالمتوسطة..  

cc..  المعقدةالمعقدة..                                                          

dd..  الثانويةالثانوية  

  ::الشراء الشراء   فيفي  تؤثرتؤثر  التيالتي  الثانويةالثانوية  المرجعيهالمرجعيه  الجماعاتالجماعات  ضمنضمن  يدخليدخل  ((6666

aa..  الأسرةالأسرة  

bb..  الأصدقاءالأصدقاء  

cc..   النوادي النوادي  

dd..  الجيرانالجيران  

    ::الجماعات المرجعية الثانوية فيالجماعات المرجعية الثانوية فييتمثل أحد انواع يتمثل أحد انواع   ((6767

aa..  الاصدقاءالاصدقاء  

bb..  الجيرانالجيران  

cc..  زملاء العملزملاء العمل  

dd..  الجمعيات والنواديالجمعيات والنوادي  

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هيهي    ,,السلوكالسلوك  هذاهذا  وتوجهوتوجه    ,,معينمعين  بسلوكبسلوك  للقيامللقيام  تدفعناتدفعنا  التيالتي  المحركاتالمحركات  ((6868

aa..                   الدافعية                 الدافعية  

bb..  الماديةالمادية  الحوافزالحوافز  

cc..  المعنويةالمعنوية  الحوافزالحوافز  

dd..  الحافزالحافز  

  



 ▒░9 ■                        ▒░[نماذج لأسئلة الأعوام غير محلولة للدكتور البلالي 3]اختبر مذاكرتك لإدارة التسويق ■

  العالمالعالم  عنعن  متكاملةمتكاملة  صورةصورة  تكونتكون  انان  من اجلمن اجل  الخارجيهالخارجيه  المعلوماتالمعلومات  عناصرعناصر  ويترجمويترجم  وينظموينظم  الفردالفرد  يختاريختار  خلالهخلاله  منمن  التيالتي  العمليةالعملية  ((6969

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هيهي  بهبه  المحيطالمحيط

aa..  الدافعيةالدافعية  

bb..  الادراكالادراك              

cc..  الشخصيةالشخصية  

dd..  التعلمالتعلم  اثراثر  

  المحاضرة الخامسةالمحاضرة الخامسة

  ::اذا اشترى أحد العاملين في شركة ما سيارة لفائدته الشخصية كان مشتريااذا اشترى أحد العاملين في شركة ما سيارة لفائدته الشخصية كان مشتريا  ((7171

aa..  نظاميانظاميا  

bb..  صناعياصناعيا    

cc..  نهائيانهائيا  

dd..   وصناعيا في نفس الوقتوصناعيا في نفس الوقتنظاميا نظاميا  

  ::يعبر مجموع الأفراد والمنظمات التي تقتني السلع والخدمات من أجل إنتاج منتجات أخرى، عنيعبر مجموع الأفراد والمنظمات التي تقتني السلع والخدمات من أجل إنتاج منتجات أخرى، عن  ((7171

aa..  أسواق الاستهلاكأسواق الاستهلاك  

bb..   السوق الصناعي السوق الصناعي  

cc..  الشراء النهائيالشراء النهائي  

dd..  الأسواق الحرةالأسواق الحرة  

  ( :( :الاستهلاكالاستهلاك  بأسواقبأسواق  مقارنةمقارنة((النظامي النظامي   الشراءالشراء  خصائصخصائص  منمن  ليسليس  ((7272

aa..  المشترين      المشترين        كثرةكثرة  

bb..  بالشراءبالشراء  القائمينالقائمين  واحترافيةواحترافية  مهنيةمهنية..  

cc..  المصنعينالمصنعين  منمن  المباشرالمباشر  الشراءالشراء..  

dd..  الشراءالشراء  عمليةعملية  فيفي  المتدخلينالمتدخلين  تعددتعدد  

  ::  ))العاديالعادي  بالشراءبالشراء  مقارنةمقارنة  ((الصناعي الصناعي   الشراءالشراء  خصائصخصائص  منمن  ((7373

aa..  السعريةالسعرية  الطلبالطلب  مرونةمرونة  كبركبر  

bb..  المشترينالمشترين  كثرةكثرة  

cc..  التجارية                        التجارية                          العلاقاتالعلاقات  تركزتركز  

dd..  الجغرافيالجغرافي  التشتتالتشتت  منمن  نوعنوع  وجودوجود  

  ::الصناعية الصناعية   الاسواقالاسواق  بهابها  تتميزتتميز  التيالتي  الخصائصالخصائص  منمن  ((7474

aa..  المشترينالمشترين  وتنوعوتنوع  كثرةكثرة  

bb..  بالشراء  بالشراء    القائمينالقائمين  واحترافيةواحترافية  مهنيةمهنية    

cc..  كبيركبير  بشكلبشكل  الطلبالطلب  مرونةمرونة  

dd..  للسوقللسوق  الجغرافيالجغرافي  التشتتالتشتت  

    من خصائص الشراء النظاميمن خصائص الشراء النظامي  ((7575

aa..  كافكاف  بشكلبشكل  الطلبالطلب  مرونةمرونة  

bb..  بالشراء  بالشراء    القائمينالقائمين  واحترافيةواحترافية  مهنيةمهنية    

cc..  الشراء عادة من الوسطاءالشراء عادة من الوسطاء  

dd..   دائرة العلاقات التجارية إلى عدد كبير من المجهزيندائرة العلاقات التجارية إلى عدد كبير من المجهزينتوسع توسع  

  ::الاسواق الصناعية مقارنة باسواق الاستهلاك هوالاسواق الصناعية مقارنة باسواق الاستهلاك هو  ههمما تتميز بمما تتميز ب  ((7676

aa..  محدودية وقلة عدد المتدخلين في عملية الشراءمحدودية وقلة عدد المتدخلين في عملية الشراء  

bb..  كثر الوسطاءكثر الوسطاء  

cc..  مهنية واحترافية القائمين بالشراءمهنية واحترافية القائمين بالشراء  

dd..  مرونة الطلب وتأثره كثيرا بتغيرات الاسعارمرونة الطلب وتأثره كثيرا بتغيرات الاسعار  

  ::عنعن  تعبيرتعبير  هيهيوالمخاطر والمخاطر   الاهدافالاهداف  مابينهامابينها  وتتوزع فيوتتوزع في  بالشراءبالشراء  المتعلقالمتعلق  القرارالقرار  مسارمسار  فيفي  تتدخلتتدخل  التيالتي  والجماعاتوالجماعات  الافرادالافراد  مجموعةمجموعة  ((7777

aa..  الشراء    الشراء      مركزمركز    

bb..  المصادقةالمصادقة  جهةجهة  

cc..  التاثيرالتاثير  جهةجهة  

dd..  الشراءالشراء  بيئةبيئة  
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  ::الصناعي الصناعي   المشتريالمشتري  فإنفإن  المعروضةالمعروضة  المنتجاتالمنتجات  بينبين  حساسةحساسة  فروقفروق  وجودوجود  حالةحالة  فيفي  ((7878

aa..  العقلانية              العقلانية                للعواملللعوامل  اهتمامااهتماما  يولييولي  

bb..  --الشخصيةالشخصية  للعواملللعوامل  اهتمامااهتماما  يولييولي  

cc..  الموضوعيةالموضوعية  العواملالعوامل  تحكمهتحكمه  لالا  

dd..  الذاتيةالذاتية  العواملالعوامل  تحكمهتحكمه  

  ::الصناعي الصناعي   الشراءالشراء  فيفي  المؤثرةالمؤثرة  التنظيميةالتنظيمية  المتغيراتالمتغيرات  منمن  ((7979

aa..  المنظمة المنظمة   سياساتسياسات    

bb..  الطلبالطلب  مستوىمستوى  

cc..  الاقتصاديةالاقتصادية  الدورةالدورة  

dd..  بالمنظمةبالمنظمة  الافرادالافراد  تكوينتكوين  مستوىمستوى  

  ::المؤثرة في الشراء الصناعي هيالمؤثرة في الشراء الصناعي هيإحدى المتغيرات التنظيمية إحدى المتغيرات التنظيمية   ((8181

aa..  مركزية القرارمركزية القرار  

bb..  مستوى الطلبمستوى الطلب  

cc..  المنافسةالمنافسة  

dd..  المسؤوليات المهني والشخصية التي سبق للمشتري تقلدهاالمسؤوليات المهني والشخصية التي سبق للمشتري تقلدها  

  المحاضرة السادسةالمحاضرة السادسة

  ::عملية تقسيم السوق الكلي إلى عدة قطاعات سوقية متجانسة بهدف خدمتها، هي تعبير عنعملية تقسيم السوق الكلي إلى عدة قطاعات سوقية متجانسة بهدف خدمتها، هي تعبير عن  ((8181

aa..  الاستراتيجية التسويقيةالاستراتيجية التسويقية  

bb..  التجزئة السوقيةالتجزئة السوقية  

cc..  السوقالسوق  دراسةدراسة  

dd..  بحوث التسويقبحوث التسويق  

  ::في في   السوقيةالسوقية  التجزئةالتجزئة  خطواتخطوات  أولىأولى  تتمثلتتمثل  ((8282

aa..  المستهدفالمستهدف  السوقيالسوقي  القطاعالقطاع  اختياراختيار  

bb..  السوقية            السوقية              القطاعاتالقطاعات  تشكيلتشكيل  أسسأسس  تحديدتحديد  

cc..  السوقيةالسوقية  بالحصةبالحصة  التنبؤالتنبؤ  

dd..  الكامنالكامن  بالسوقبالسوق  التنبؤالتنبؤ  

  ::هي هي   السوقيةالسوقية  التجزئةالتجزئة  خطواتخطوات  اولىاولى  ((8383

aa..  للمنظمةللمنظمة  السوقيةالسوقية  بالحصةبالحصة  التنبؤالتنبؤ  

bb..  الكامنالكامن  بالسوقبالسوق  التنبؤالتنبؤ  

cc..  السوقية   السوقية     القطاعاتالقطاعات  تشكيلتشكيل  اسساسس  تحديدتحديد    

dd..  السوقيةالسوقية  القطاعاتالقطاعات  داخلداخل  الخلافاتالخلافات  فيفي  التدقيقالتدقيق  

  ::الانتاجية الانتاجية   بالطاقةبالطاقة  السوقالسوق  تجزئةتجزئة  فيفي  للمنظمةللمنظمة  السوقيةالسوقية  بالحصةبالحصة  التنبؤالتنبؤ  مرحلةمرحلة  ترتبطترتبط  ((8484

aa..      للمنظمة    للمنظمة      

bb..  المنظمةالمنظمة  نشاطنشاط  لقطاعلقطاع  

cc..  القوميالقومي  للاقتصادللاقتصاد  

dd..  للمنظمةللمنظمة  المنافسةالمنافسة  للشركاتللشركات  

  ::اختيار اختيار   السوقيةالسوقية  التجزئةالتجزئة  عنعن  ينتجينتج  ((8585

aa..  مستهدفمستهدف  واحدواحد  سوقيسوقي  قطاعقطاع  

bb..  مستهدفينمستهدفين  سوقيينسوقيين  قطاعينقطاعين  

cc..  مستهدفمستهدف  واحدواحد  سوقيسوقي  قطاعقطاع  منمن  اكثراكثر  

dd..  اكثراكثر  اواو  مستهدفمستهدف  واحدواحد  سوقيسوقي  قطاعقطاع  

  ::فيفي، ، تتمثل الخطوة الأخيرة للتجزئة السوقيةتتمثل الخطوة الأخيرة للتجزئة السوقية  ((8686

aa..  التنبؤ بالسوق الكامنالتنبؤ بالسوق الكامن  

bb..  اختيار القطاع السوقي المستهدفاختيار القطاع السوقي المستهدف  

cc..  التنبؤ بالحصة السوقيةالتنبؤ بالحصة السوقية  

dd..  داخل القطاعات السوقيةداخل القطاعات السوقية  التدقيق في الخلافاتالتدقيق في الخلافات..    
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  ::استراتيجية استراتيجية   هيهي  السوقالسوق  أجزاءأجزاء  لكامللكامل  موحداموحدا  تسويقياتسويقيا  مزيجامزيجا  بموجبهابموجبها  نوجهنوجه  التيالتي  الاستراتيجيةالاستراتيجية  ((8787

aa..  التنويعالتنويع  

bb..  التعددالتعدد  

cc..  التركيزالتركيز  

dd..  الكلي                        الكلي                          السوقالسوق  

  ::استراتيجية استراتيجية   عنعن  تعبيرتعبير  وهووهو  السوقالسوق  اجزاءاجزاء  لكامللكامل  موحدموحد  تسويقيتسويقي  مزيجمزيج  توجيهتوجيه  ((8888

aa..  الكلي    الكلي      السوقالسوق    

bb..  التنويعالتنويع  

cc..  التركيزالتركيز  

dd..  المكثفالمكثف  التوزيعالتوزيع  

    ::استراتيجيةاستراتيجية  عنعن  ،،  المتشابهينالمتشابهين  المستهلكينالمستهلكين  منمن  متجانسةمتجانسة  لفئةلفئة  يوجهيوجه  واحدواحد  تسويقيتسويقي  مزيجمزيج  استخداماستخدام  يعبريعبر  ((8989

aa..  الكليالكلي  السوقالسوق  

bb..  السوقيالسوقي  التركيزالتركيز  

cc..  المتعددالمتعدد  التقسيمالتقسيم  

dd..  المتنوعالمتنوع  التقسيمالتقسيم  

  ::استراتيجية استراتيجية   هيهي    ,,الموارد المحدودةالموارد المحدودة  ذاتذات  المنظماتالمنظمات  تلائمتلائم  وو  المواردالموارد  وو  الجهودالجهود  وتركيزوتركيز  بالتخصصبالتخصص  تسمحتسمح  التيالتي  التجزئةالتجزئة  استراتيجيةاستراتيجية  ((9191

aa..  الكليالكلي  السوقالسوق  

bb..  السوقي                            السوقي                              التركيزالتركيز  

cc..  التنويعالتنويع  

dd..  التعددالتعدد  

  المحاضرة السابعةالمحاضرة السابعة

  خاصةخاصة، ، تعتبر عملية التنبؤعملية صعبةتعتبر عملية التنبؤعملية صعبة  ((9191

aa..  في حالة التأكد التامفي حالة التأكد التام    

bb..  إذا كانت الفترة المعينة بالتنبؤ قصيرةإذا كانت الفترة المعينة بالتنبؤ قصيرة  

cc..  في حالة البيئة الديناميكيةفي حالة البيئة الديناميكية  

dd..  لاتوجد إجابة صحيحةلاتوجد إجابة صحيحة  

  ::ظروف ظروف   ظلظل  فيفي  خاصةخاصة  صعبةصعبة  عمليةعملية  بالطلببالطلب  التنبؤالتنبؤ  عمليةعملية  تعتبرتعتبر  ((9292

aa..  التام       التام         التأكدالتأكد  حالةحالة  

bb..  الديناميكية         الديناميكية           البيئةالبيئة  

cc..  المتغيرةالمتغيرة  غيرغير  البيئةالبيئة  

dd..  قصيرةقصيرة  بالتنبؤبالتنبؤ  المعنيةالمعنية  الفترةالفترة  فيهافيها  تكونتكون  

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هوهو  المتوقعالمتوقع  للطلبللطلب  الكميالكمي  القياسالقياس  ((9393

aa..  الطلبالطلب  مرونةمرونة  

bb..  الطلبالطلب  حجمحجم  

cc..  الطلب                           الطلب                             تقديرتقدير  

dd..  الطلبالطلب  منحنىمنحنى  

  ::على على   التسويقيةالتسويقية  الكفاءةالكفاءة  تركزتركز  ((9494

aa..                                            المدخلات                                          المدخلات  

bb..     المخرجات   المخرجات  

cc..  المتحققةالمتحققة  النتائجالنتائج  

dd..  المستهدفالمستهدف  السوقالسوق  

  ::على على   التسويقيالتسويقي  للنشاطللنشاط  المؤثرالمؤثر  التسويقيةالتسويقية  الكفاءةالكفاءة  تركزتركز  ((9595

aa..    المدخلات  المدخلات  

bb..  الارباحالارباح  

cc..  المخرجاتالمخرجات  

dd..  المسطرهالمسطره  التسويقيهالتسويقيه  النتائجالنتائج  تحقيقتحقيق  مدىمدى  
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  ::تتعلق الفعالية التسويقيةتتعلق الفعالية التسويقية  ((9696

aa..  بمدى تحقق النتائج التسويقية المسطرةبمدى تحقق النتائج التسويقية المسطرة  

bb..    بمدى استغلال الموارد التسويقية المتاحةبمدى استغلال الموارد التسويقية المتاحة  

cc..  بالاهتمام اساسا بمدخلات نظام التسويقبالاهتمام اساسا بمدخلات نظام التسويق  

dd..  بالاهتمام اساسا بعمليات نظام التسويقبالاهتمام اساسا بعمليات نظام التسويق  

  ::تقديرات الطلب على مفهومتقديرات الطلب على مفهوميدل الاحتمال الاقصى للطلب على منتج معين، ضمن يدل الاحتمال الاقصى للطلب على منتج معين، ضمن   ((9797

aa..  الطاقة الاستيعابية للسوقالطاقة الاستيعابية للسوق  

bb..  الطاقة القصوى للطلب على منتجات المنظمةالطاقة القصوى للطلب على منتجات المنظمة    

cc..  الطلب الجاريالطلب الجاري  

dd..  التقدير المتوقع للسلعالتقدير المتوقع للسلع  

  حالة حالة   فيفي  ,,كلهكله  للسوقللسوق  المتوقعالمتوقع  التقديرالتقدير  معمع  للشركةللشركة  تحقيقهتحقيقه  يمكنيمكن  للطلبللطلب  حجمحجم  اقصىاقصى  يتساوىيتساوى  قدقد  ((9898

aa..  التامةالتامة  المنافسةالمنافسة  

bb..  القلةالقلة  احتكاراحتكار  

cc..  بالكامل                     بالكامل                       للسوقللسوق  المنظمةالمنظمة  احتكاراحتكار  

dd..  الاحتكاريةالاحتكارية  المنافسةالمنافسة  

  ::المتوقع المتوقع   الطلبالطلب  لتقديراتلتقديرات  الشخصيةالشخصية  الطرقالطرق  منمن  ((9999

aa..  الجماعي                              الجماعي                                التقديرالتقدير  طريقةطريقة  

bb..  القياديةالقيادية  المؤشراتالمؤشرات  

cc..  الزمنيةالزمنية  السلاسلالسلاسل  

dd..  الانحدارالانحدار  نماذجنماذج  

  ::من أنواع التقديرات الشخصية للطلب المتوقعمن أنواع التقديرات الشخصية للطلب المتوقع  ((111111

aa..  طريقة دلفيطريقة دلفي  

bb..  الانحدارالانحدار  نماذجنماذج  

cc..  المؤشرات القياديةالمؤشرات القيادية  

dd..  السلاسل الزمنيةالسلاسل الزمنية  

  ::بكونها بكونها   الطلبالطلب  لتقديرلتقدير  دلفيدلفي  طريقةطريقة  تختصتختص  ((111111

aa..  السوقالسوق  عنعن  المعلوماتالمعلومات  توفرتوفر  حالحال  فيفي  فقطفقط  مجديةمجدية  

bb..  عملياعمليا  ةةبطيئبطيئ  

cc..  دقيقةدقيقة  غيرغير  نتائجهانتائجها    

dd..  المستهلكينالمستهلكين  منمن  ةةواحدواحد  ةةلمجموعلمجموع  ةةمفيدمفيد  

  ::المتوقع المتوقع   الطلبالطلب  لتقديراتلتقديرات  السببيهالسببيه  الطرقالطرق  منمن  ((112112

aa..  الفرديالفردي  التقديرالتقدير  طريقةطريقة  

bb..  الجماعيالجماعي  التقديرالتقدير  طريقةطريقة  

cc..  الانحدار الانحدار   نماذجنماذج    

dd..  المشتريالمشتري  رأيرأي  استطلاعاستطلاع  

  المحاضرة الثامنةالمحاضرة الثامنة

  ::تتمثل الاستراتيجية المستخدمة في تسويق سلع التسوق مقارنة بالسلع الميسرة فيتتمثل الاستراتيجية المستخدمة في تسويق سلع التسوق مقارنة بالسلع الميسرة في  ((113113

aa..  توزيع السلعة في أكبر عدد من متاجر التجزئةتوزيع السلعة في أكبر عدد من متاجر التجزئة  

bb..  توفير السلعة في عدد أقل من متاجر التجزئةتوفير السلعة في عدد أقل من متاجر التجزئة  

cc..   المكثفالمكثفاعتماد استراتيجية التوزيع اعتماد استراتيجية التوزيع  

dd..   عرض السلعه بأسعار منخفضه عرض السلعه بأسعار منخفضه  

  ::ان ان   التسوقالتسوق  سلعسلع  عنعن  يعرفيعرف  ((114114

aa..  منخفضهمنخفضه  اسعارهااسعارها  معظممعظم  

bb..  التغير التغير   سريعةسريعة  اسعارهااسعارها  معظممعظم    

cc..  بالميسرةبالميسرة  مقارنةمقارنة  منخفضمنخفض  ربحهاربحها  هامشهامش  

dd..  يذكريذكر  جهدجهد  دوندون  سهلسهل  عليهاعليها  العميلالعميل  حصولحصول  
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  ::فإن شراء كاميرا أو سيارة يدخل ضمنفإن شراء كاميرا أو سيارة يدخل ضمن/ / بالنظر إلى عادات الشراءبالنظر إلى عادات الشراء  ((115115

aa..  السلع الميسرةالسلع الميسرة  

bb..  ققسلع التسوسلع التسو  

cc..  السلع الخاصةالسلع الخاصة  

dd..  السلع الاضطراريةالسلع الاضطرارية  

  عادةعادة  وتشبعوتشبع    ))مثلامثلا  كاميراكاميرا  ((عليها عليها   الحصولالحصول  اكبراكبر  جهدجهد  وبذلوبذل  منهامنها  معينةمعينة  علامةعلامة  شراءشراء  علىعلى  المستهلكالمستهلك  يصريصر  التيالتي  السلعالسلع  ((116116

  ::هي هي   الماديالمادي  الاشباعالاشباع  جانبجانب  الىالى  اخرىاخرى  معنويةمعنوية  حاجاتحاجات
aa..  الميسرةالميسرة  السلعالسلع  
bb..  الخاصةالخاصة  السلعالسلع    
cc..  التسوقالتسوق  سلعسلع  
dd..  الاضطراريةالاضطرارية  السلعالسلع  

  ::هو تعبير عن خاصيةهو تعبير عن خاصية، ، بمقدمها بمقدمها ارتباط الخدمة ارتباط الخدمة   ((117117

aa..  عدم الملموسيةعدم الملموسية  

bb..  عدم القابلية للتخزينعدم القابلية للتخزين  

cc..  التلازميةالتلازمية    

dd..  لا توجد إجابة صحيحةلا توجد إجابة صحيحة  

  ::ينظر للطلب على الكهرباء والهاتف على أنه طلبينظر للطلب على الكهرباء والهاتف على أنه طلب  ((118118

aa..   منتظم مع العرض منتظم مع العرض  

bb..  غير منتظم مع العرضغير منتظم مع العرض  

cc..  لا علاقة له بالعرضلا علاقة له بالعرض  

dd..  لا توجد إجابة صحيحةلا توجد إجابة صحيحة  

  ::لفظ لفظ   ،،  المستهلكينالمستهلكين  لسوقلسوق  مةمةالمنظالمنظ  تقدمهاتقدمها  التيالتي  المنتجاتالمنتجات  مجموعةمجموعة  علىعلى  يطلقيطلق  ((119119

aa..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  تناسقتناسق  

bb..  السلعي                     السلعي                       المزيجالمزيج  

cc..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  عمقعمق..  

dd..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  طولطول..  

    ::المنظمةالمنظمة  فيفي  ،،  المنتجاتالمنتجات  خطوطخطوط  عددعدد  عنعن  يعبريعبر  الذيالذي  المنتجات،المنتجات،  مزيجمزيج  اتساعاتساع  يسمىيسمى  ((111111

aa..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  نطاقنطاق  

bb..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  عمقعمق  

cc..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  تناسقتناسق  

dd..  المبسطالمبسط  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  

  ::تعبير عن تعبير عن   هوهو( ( المنظمهالمنظمه  فيفي  المنتجهالمنتجه  والخدماتوالخدمات  السلعالسلع  انواعانواع  أيأي((المنتجات المنتجات   خطوطخطوط  عددعدد  ((111111

aa..  السلعي السلعي   المزيجالمزيج  نطاقنطاق    

bb..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  عمقعمق  

cc..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  تناسقتناسق  

dd..  المبسطالمبسط  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هوهو  واحدواحد  انتاجيانتاجي  خطخط  فيفي  المنتجالمنتج  اشكالاشكال  عددعدد  ((112112

aa..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  تناسقتناسق  

bb..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  طولطول  

cc..  السلعي                 السلعي                   المزيجالمزيج  عمقعمق  

dd..  السلعيالسلعي  المزيجالمزيج  نطاقنطاق  

  ::يعبر عدد اشكال المنتج في خط إنتاجي واحد، عن مفهوميعبر عدد اشكال المنتج في خط إنتاجي واحد، عن مفهوم  ((113113

aa..  تناسق المزيج السلعيتناسق المزيج السلعي  

bb..  تكامل المزيج السلعيتكامل المزيج السلعي  

cc..  عمق المزيج السلعيعمق المزيج السلعي  

dd..  نظام المزيج السلعينظام المزيج السلعي  
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  ::المنتج المنتج   حياةحياة  دورةدورة  منمن    ))التقديمالتقديم  ((الاولى الاولى   المرحلةالمرحلة  خصائصخصائص  منمن  ((114114

aa..  الانتاجالانتاج  فيفي  الكميالكمي  التوسعالتوسع  

bb..  واشكالةواشكالة  خصائصهخصائصه  حيثحيث  منمن  المنتجالمنتج  تطويرتطوير  

cc..  الترويج الترويج   تكاليفتكاليف  ارتفاعارتفاع  

dd..  وحجمهاوحجمها  الارباحالارباح  نسبةنسبة  زيادةزيادة  

  ::تتمثل إحدى خصائص مرحلة التقديم لدورة حياة المنتج، فيتتمثل إحدى خصائص مرحلة التقديم لدورة حياة المنتج، في  ((115115

aa..  التوسع الكمي في الانتاجالتوسع الكمي في الانتاج  

bb..  تطوير المنتج من حيث خصائصه واشكالهتطوير المنتج من حيث خصائصه واشكاله  

cc..  زيادة نسبة الارباح وحجمهازيادة نسبة الارباح وحجمها  

dd..   الترويجالترويجارتفاع تكاليف ارتفاع تكاليف  

  ::من خصائص الاستراتيجية التسويقية لمرحلة النمو حياة المنتجمن خصائص الاستراتيجية التسويقية لمرحلة النمو حياة المنتج  ((116116

aa..  ميل الاسعار على الارتفاع التدريجيميل الاسعار على الارتفاع التدريجي  

bb..  الانكماش في قنوات التوزيعالانكماش في قنوات التوزيع  

cc..  ميل الترويج الى الاعلان التذكيريميل الترويج الى الاعلان التذكيري  

dd..  تطوير المنتج من حيث خصائصه واشكالهتطوير المنتج من حيث خصائصه واشكاله  

  ::مرحلة مرحلة   هيهي  ,,الاخرىالاخرى  بالمراحلبالمراحل  قياساقياسا  فترتهافترتها  بطولبطول  تتميزتتميز  التيالتي  المنتجالمنتج  حياةحياة  دورةدورة  مرحلةمرحلة  ((117117

aa..  التقديمالتقديم  

bb..  النموالنمو  

cc..                                  النضج                                النضج  

dd..  التدهورالتدهور  

  ::المنتج هي المنتج هي   حياةحياة  لدورةلدورة  التدهورالتدهور  مرحلةمرحلة  خلالخلال  التسويقيالتسويقي  المزيجالمزيج  بهابها  يتميزيتميز  التيالتي  الخاصيةالخاصية  ((118118

aa..  الانتاجالانتاج  حجمحجم  فيفي  التوسعالتوسع  

bb..  للمنتج      للمنتج        الرئيسيةالرئيسية  بالاشكالبالاشكال  الاكتفاءالاكتفاء  

cc..  الاسعارالاسعار  واستقرارواستقرار  ثباتثبات  

dd..  الترويجالترويج  تكاليفتكاليف  ارتفاعارتفاع  

  المحاضرة التاسعةالمحاضرة التاسعة

  ::كيفية استجابة الطلب عندما يتغير السعر بوحدة واحدة هي تعبير عنكيفية استجابة الطلب عندما يتغير السعر بوحدة واحدة هي تعبير عن  ((119119

aa..     التسعير التسعير  

bb..  التسعير المرنالتسعير المرن  

cc..  المرونة السعريةالمرونة السعرية  

dd..  الطلب الفعالالطلب الفعال  

  ::هو هو   للأسعارللأسعار  الأدنىالأدنى  الحدالحد  تمثلتمثل  التيالتي  الصلبةالصلبة  القاعدةالقاعدة  يشكليشكل  الذيالذي  العنصرالعنصر  ((121121

aa..  الطلبالطلب  

bb..                            التكاليف                          التكاليف  

cc..  المنافسةالمنافسة  

dd..       السوق     السوق  

  ::يتحد المستوى الادنى للسعر عادة على اساسيتحد المستوى الادنى للسعر عادة على اساس  ((121121

aa..  الطلبالطلب  

bb..  المنافسةالمنافسة  

cc..   التكاليف التكاليف  

dd..  السوقالسوق  

  ::خلال خلال   منمن  للسعرللسعر  الادنىالادنى  الحدالحد  يتحدديتحدد  ((122122

aa..  العرضالعرض  

bb..  السوقالسوق  

cc..  الطلبالطلب  

dd..  التكاليفالتكاليف    



 ▒░15 ■                        ▒░[نماذج لأسئلة الأعوام غير محلولة للدكتور البلالي 3]اختبر مذاكرتك لإدارة التسويق ■

  ::يتشكل الحد الاعلى للسعر عادة على اساسيتشكل الحد الاعلى للسعر عادة على اساس  ((123123

aa..  المنافسةالمنافسة  

bb..  توجهات الادارةتوجهات الادارة  

cc..  تكاليف المنظمةتكاليف المنظمة  

dd..  الطلب وتوجهات السوقالطلب وتوجهات السوق  

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هيهي  التسعيرالتسعير  اهدافاهداف  لبلوغلبلوغ  العريضهالعريضه  والخطوطوالخطوط  التوجيهاتالتوجيهات  ((124124

aa..  التسعيرالتسعير  سياساتسياسات  

bb..  التسعيرالتسعير  اخلاقياتاخلاقيات  

cc..  السعريةالسعرية  المرونةالمرونة  

  العادلالعادل  السعرالسعر

  ::سياسة التسعير سياسة التسعير   عنعن  يعبريعبر  المنتجاتالمنتجات  لنفسلنفس  بالنسبةبالنسبة  العملاءالعملاء  لمختلفلمختلف  موجهةموجهة  اسعاراسعار  عدةعدة  اعتماداعتماد  ((125125

aa..      المرن    المرن    

bb..  المزدوجالمزدوج  

cc..  التفاوضيالتفاوضي  

dd..  النفسيالنفسي  

  السوقالسوق  كشطكشط  سياسةسياسة  اعتماداعتماد  يتطلبيتطلب  ((126126

aa..  السلعةالسلعة  فيفي  فريدهفريده  مميزاتمميزات  توافرتوافر    

bb..  للاسعارللاسعار  حساسيةحساسية  اكثراكثر  السوقالسوق  تكونتكون  انان  

cc..  اقتصادياقتصادي  ركودركود  حالةحالة  فيفي  السوقالسوق  تكونتكون  انان  

dd..  السوقالسوق  فيفي  شديدةشديدة  منافسةمنافسة  وجودوجود  

  ::تعتمد سياسة التسعير المعروفة بكشط السوق عندماتعتمد سياسة التسعير المعروفة بكشط السوق عندما  ((127127

aa..  يكون بإمكان المنظمة خفض التكاليف لزيادة المبيعاتيكون بإمكان المنظمة خفض التكاليف لزيادة المبيعات  

bb..   جدا تجاه الاسعارجدا تجاه الاسعارتكون السوق حساسة تكون السوق حساسة  

cc..  تتوافر مميزات فريدة في السلعةتتوافر مميزات فريدة في السلعة  

dd..  تكون المنظمة امام منافسين متميزين واقوياءتكون المنظمة امام منافسين متميزين واقوياء  

  ::المنخفض المنخفض   السعرالسعر  اساساساس  علىعلى  السوقالسوق  اختراقاختراق  سياسةسياسة  متطلباتمتطلبات  منمن  ((128128

aa..  للأسعارللأسعار  السوقالسوق  حساسةحساسة  عدمعدم  

bb..  المبيعات             المبيعات               لزيادةلزيادة  التكاليفالتكاليف  تخفيضتخفيض  علىعلى  القدرةالقدرة  

cc..  للعملاءللعملاء  الشرائيةالشرائية  القدرةالقدرة  ارتفاعارتفاع  

dd..  المنافسينالمنافسين  عددعدد  قلةقلة  

  ::المنخفض المنخفض   السعرالسعر  اساساساس  علىعلى  السوقالسوق  اختراقاختراق  سياسةسياسة  متطلباتمتطلبات  منمن  ((129129

aa..  للأسعارللأسعار  السوقالسوق  حساسةحساسة  عدمعدم  

bb..  المبيعات             المبيعات               لزيادةلزيادة  التكاليفالتكاليف  تخفيضتخفيض  علىعلى  القدرةالقدرة  

cc..  للعملاءللعملاء  الشرائيةالشرائية  القدرةالقدرة  ارتفاعارتفاع  

dd..  المنافسينالمنافسين  عددعدد  قلةقلة  

  0101المحاضرة المحاضرة 

من الوظائف الضرورية والمرتبطة بعملية تدفق المنتجات من المنتجين من الوظائف الضرورية والمرتبطة بعملية تدفق المنتجات من المنتجين   مجموعة المؤسسات أو الأفراد القائمين بمجموعةمجموعة المؤسسات أو الأفراد القائمين بمجموعة  ((131131

  ::إلى العملاء، هي تعبير عنإلى العملاء، هي تعبير عن

aa..  القناة التسويقيةالقناة التسويقية  

bb..  التوزيع الماديالتوزيع المادي  

cc..  التوزيعالتوزيع  

dd..  المنتجينالمنتجين  

  ::هم هم     في ملكيتهمفي ملكيتهم  تكونتكون  انان  دوندون  السلعالسلع  وشراءوشراء  بيعبيع  اعمالاعمال  علىعلى  بالتفاوضبالتفاوض  يقومونيقومون  الذينالذين  الوسطاءالوسطاء  ((131131

aa..  الجملةالجملة  تجارتجار  

bb..  التجزئةالتجزئة  تجارتجار  

cc..  التجاريةالتجارية  التوزيعالتوزيع  موسساتموسسات  

dd..  الوظائفية الوظائفية   التوزيعالتوزيع  موسساتموسسات    
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  ::الوسطاء الذين تكون السلعة موضع التعامل في حيازتهم، ويحتفظون بها كأمانة في ذمة الموكل لحين إبرام الصفقة، همالوسطاء الذين تكون السلعة موضع التعامل في حيازتهم، ويحتفظون بها كأمانة في ذمة الموكل لحين إبرام الصفقة، هم  ((132132

aa..  تجارة الجملةتجارة الجملة  

bb..  تجار التجزئةتجار التجزئة  

cc..   الوكلاء بالعمولة الوكلاء بالعمولة  

dd..  السماسرةالسماسرة  

  ::للمستهلك للمستهلك   المنتجاتالمنتجات  إيصالإيصال  فيفي  للمساعدةللمساعدة  وسطاءوسطاء  إدخالإدخال  بموجبهابموجبها  يتميتم  التيالتي  الحالةالحالة  تعرفتعرف  ((133133

aa..  المباشرالمباشر  بالتوزيعبالتوزيع  

bb..  المباشر        المباشر          غيرغير  بالتوزيعبالتوزيع  

cc..  القصيرةالقصيرة  التوزيعالتوزيع  بقناةبقناة  

dd..  الطويلةالطويلة  التوزيعالتوزيع  بقناةبقناة  

  ::تتمثل إحدى اعتبارات اختيار قنوات التوزيع الخاصة بالسوق فيتتمثل إحدى اعتبارات اختيار قنوات التوزيع الخاصة بالسوق في  ((134134

aa..  مدى تركز العملاء وانتشارهممدى تركز العملاء وانتشارهم  

bb..  حجم المشروع وشهرته وخبرته الاداريةحجم المشروع وشهرته وخبرته الادارية  

cc..   وقيادة القناة التوزيعيةوقيادة القناة التوزيعيةالرغبة في رقابة الرغبة في رقابة  

dd..  الطبيعة الفنية للمنتجالطبيعة الفنية للمنتج  

  ::في في     ,,بالسوقبالسوق  الخاصةالخاصة  التوزيعيةالتوزيعية  القناهالقناه  اختياراختيار  أسبابأسباب  وو  اعتباراتاعتبارات  احداحد  يتمثليتمثل  ((135135

aa..  الجغرافي                       الجغرافي                         الموقعالموقع  

bb..  المنتجالمنتج  طبيعةطبيعة  

cc..  للمنظمةللمنظمة  الماليةالمالية  المواردالموارد  

dd..  ورقابتها ورقابتها   التوزيعيةالتوزيعية  القناةالقناة  علىعلى  السيطرةالسيطرة  فيفي  المنتجالمنتج  رغبةرغبة  

  ::عادة عادة   التوزيعيةالتوزيعية  القناةالقناة  فيفي  التقليصالتقليص  الىالى  اللجوءاللجوء  يتميتم  ((136136

aa..  صغيراصغيرا  المنتجالمنتج  حجمحجم  كانكان  إذاإذا  

bb..  ضعيفاضعيفا  المنتجالمنتج  وزنوزن  كانكان  إذاإذا  

cc..  معقدة           معقدة             للمنتجللمنتج  الفنيةالفنية  الطبيعةالطبيعة  كانتكانت  إذاإذا  

dd..  صحيحةصحيحة  إجابةإجابة  توجدتوجد  لالا  

  ::كلما تعقدت الطبيعة الفنية للمنتج كلما أدى ذلك إلىكلما تعقدت الطبيعة الفنية للمنتج كلما أدى ذلك إلى  ((137137

aa..  زيادة عدد الوسطاءزيادة عدد الوسطاء  

bb..  طول القناة التسويقيةطول القناة التسويقية  

cc..  تقليص عدد الوسطاءتقليص عدد الوسطاء  

dd..  صعوبة رقابة وقيادة القناة التوزيعيةصعوبة رقابة وقيادة القناة التوزيعية  

  ::الى الى   ذلكذلك  ادىادى  كلماكلما  للمنتجللمنتج  الفنيةالفنية  الطبيعةالطبيعة  تعقدتتعقدت  كلماكلما  ((138138

aa..  الوسطاءالوسطاء  عددعدد  زيادةزيادة  

bb..  الوسطاء       الوسطاء         عددعدد  تقليصتقليص    

cc..  الوسطاءالوسطاء  عنعن  نهائيانهائيا  الاستغناءالاستغناء  

dd..  التسويقيةالتسويقية  القناةالقناة  طولطول  

  : : هي هي   ,,الغازيةالغازية  والمشروباتوالمشروبات  التموينيةالتموينية  الموادالمواد  توزيعتوزيع  تلائمتلائم  التيالتي  التوزيعالتوزيع  استراتيجيةاستراتيجية  ((139139

aa..  الشامل    الشامل      التوزيعالتوزيع  استراتيجيةاستراتيجية  

bb..  الانتقائيالانتقائي  التوزيعالتوزيع  استراتيجيةاستراتيجية  

cc..      الحصريالحصري  التوزيعالتوزيع  استراتيجيةاستراتيجية  

dd..  الوحيدالوحيد  التوزيعالتوزيع  استراتيجيةاستراتيجية  

  ::معيار تقييم قنوات التسويق البديلة لقياس حرية المنتج في التكيف مع الظروف المتغيرة هومعيار تقييم قنوات التسويق البديلة لقياس حرية المنتج في التكيف مع الظروف المتغيرة هو  ((141141

aa..  المعيار الاقتصاديالمعيار الاقتصادي  

bb..  معيار المرونةمعيار المرونة  

cc..  معيار السيطرةمعيار السيطرة  

dd..  معيار المتابعة والتحكممعيار المتابعة والتحكم  
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  0000المحاضرة المحاضرة 

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هيهي  لمستقبلهالمستقبلها  للوصولللوصول  الرسالةالرسالة  تسلكهاتسلكها  التيالتي  الطريقالطريق  ((141141

aa..  الاتصالالاتصال  عمليةعملية  

bb..  الاتصال   الاتصال     وسيلةوسيلة    

cc..  التسويقيةالتسويقية  الاتصالاتالاتصالات  

dd..  المرتدهالمرتده  المعلوماتالمعلومات  

  ::خلال خلال   منمن  الاتصالالاتصال  عمليةعملية  منمن  المتحققالمتحقق  والفهموالفهم  التفاعلالتفاعل  مستوىمستوى  علىعلى  الوقوفالوقوف  يتميتم  ((142142

aa..  الرسالةالرسالة  محتوىمحتوى  

bb..  الرسالةالرسالة  

cc..  العكسية    العكسية      التغذيةالتغذية  

dd..  الاتصالالاتصال  وسيلةوسيلة  

  ::جميع ما يلي ينطبق على الاعلان ماعداجميع ما يلي ينطبق على الاعلان ماعدا  ((143143

aa..  هو اتصال غير شخصي لنقل المعلوماتهو اتصال غير شخصي لنقل المعلومات  

bb..  هو اتصال غير مباشر لنقل المعلوماتهو اتصال غير مباشر لنقل المعلومات  

cc..  هو اتصال لا يتم في الافصاح عن هوية المعلنهو اتصال لا يتم في الافصاح عن هوية المعلن  

dd..  هو اتصال يستخدم في مناحي مختلفة للحياةهو اتصال يستخدم في مناحي مختلفة للحياة  

  ::استراتيجيةاستراتيجية  هيهي  ,,الترويجية عليهالترويجية عليه  الانشطةالانشطة  بتركيزبتركيز  المستهلكالمستهلك  منمن  مباشرةمباشرة  الطلبالطلب  خلقخلق  علىعلى  تعتمدتعتمد  التيالتي  الترويجالترويج  استراتيجيةاستراتيجية  ((144144

aa..  الدفعالدفع  

bb..         الجذب       الجذب  

cc..  الضغطالضغط  

dd..  الايحاءالايحاء  

  ::اعتماد استراتيجية اعتماد استراتيجية   علىعلى  يدليدل  عليةعلية  الترويجيةالترويجية  الانشطةالانشطة  بتركيزبتركيز  المستهلكالمستهلك  منمن  مباشرةمباشرة  الطلبالطلب  خلقخلق  ((145145

aa..  الدفعالدفع  

bb..         الجذب       الجذب  

cc..  والجذبوالجذب  الدفعالدفع  

dd..  الايحاءالايحاء  

    ::الاستراتيجية المبنية على اسلوب الاقناع المبسط القائم على جذب المستهلكين بلغة الحوار هيالاستراتيجية المبنية على اسلوب الاقناع المبسط القائم على جذب المستهلكين بلغة الحوار هي  ((146146

aa..  استراتيجية الدفعاستراتيجية الدفع  

bb..  استراتيجية الجذباستراتيجية الجذب  

cc..  استراتيجية الدفع والجذباستراتيجية الدفع والجذب  

dd..   استراتيجية الايحاء استراتيجية الايحاء  

  0101المحاضرة المحاضرة 

  ::عن عن   تعبيرتعبير  هوهو  مدفوعمدفوع  اجراجر  ومقابلومقابلمعلومة  معلومة    جهةجهة  بواسطةبواسطة  والافكاروالافكار  والخدماتوالخدمات  البضائعالبضائع  لتقديملتقديم  الشخصيةالشخصية  غيرغير  الوسيلةالوسيلة  ((147147

aa..  الشخصيالشخصي  البيعالبيع  

bb..  المبيعاتالمبيعات  تنشيطتنشيط  

cc..      الاعلان    الاعلان  

dd..  العامهالعامه  العلاقاتالعلاقات  

    ::ونهونه  كك  للإعلانللإعلان  الأساسيةالأساسية  الأركانالأركان  منمن  ((148148

aa..  شخصيةشخصية  اتصالاتصال  وسيلةوسيلة  

bb..  الترويجيةالترويجية  الأنشطةالأنشطة  جميعجميع  يشمليشمل  

cc..  مباشرمباشر  اتصالاتصال  وسيلةوسيلة  

dd..  معينمعين  أجرأجر  مقابلمقابل  يتميتم  

  ::الاعلان الاعلان   عنعن  تعبيرتعبير  هوهو  ,,للمنتجللمنتج  الجديدةالجديدة  الاستخداماتالاستخدامات  ايضاحايضاح  علىعلى  ينطويينطوي  الذيالذي  الإعلانالإعلان  ((149149

aa..  التذكيريالتذكيري  

bb..                       الإخباري                     الإخباري  

cc..  التنافسيالتنافسي  

dd..  العميلالعميل  اهتماماهتمام  قمةقمة  فيفي  المنتجالمنتج  مكانةمكانة  علىعلى  المحافظةالمحافظة  يستهدفيستهدف  الذيالذي  
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  ::الاعلان الاعلان   ضمنضمن  للمنتجللمنتج  ةةالجديدالجديد  الاستخدماتالاستخدمات  ايضاحايضاح  يندرجيندرج  ((151151

aa..     الاخباري   الاخباري  

bb..  التنافسيالتنافسي  

cc..  التذكيريالتذكيري  

dd..  التفضيليالتفضيلي  

  ::يمكن للمنظمة تقديمها يدخل ضمن اغراض الاعلانيمكن للمنظمة تقديمها يدخل ضمن اغراض الاعلانتوصيف الخدمات المتاحة التي توصيف الخدمات المتاحة التي   ((151151

aa..  التنافسيالتنافسي  

bb..  التفضيليالتفضيلي  

cc..  التذكيريالتذكيري  

dd..  الإخباريالإخباري  

  0101المحاضرة المحاضرة 

  ::عندما تتوافق حاجات ورغبات العملاء مع ما يقدمه المنتج من منافع، يستخدم رجال البيععندما تتوافق حاجات ورغبات العملاء مع ما يقدمه المنتج من منافع، يستخدم رجال البيع  ((152152

aa..  استراتيجية التعزيزاستراتيجية التعزيز  

bb..  استراتيجية التغييراستراتيجية التغيير  

cc..  استراتيجية التعديلاستراتيجية التعديل  

dd..  استراتيجية التنويعاستراتيجية التنويع  

  ::استراتيجية استراتيجية   الى استخدامالى استخدام  المبيعاتالمبيعات  ادارةادارة  منافع تعتمدمنافع تعتمد  منمن  المنتجالمنتج  مايقدمةمايقدمة  معمع  كافيةكافية  بدرجةبدرجة  العملاءالعملاء  ورغباتورغبات  حاجاتحاجات  لاتتوافقلاتتوافق  عندماعندما  ((153153

aa..  التعزيزالتعزيز  

bb..   التعديل التعديل    

cc..  التغييرالتغيير  

dd..  السوقالسوق  فيفي  جديدجديد  منتجمنتج  طرحطرح  

  ::اتباع  استراتيجية اتباع  استراتيجية   فعليهافعليها  البيعيالبيعي  النشاطالنشاط  تخفيضتخفيض  وتتوقعوتتوقع  موظفيهاموظفيها  علىعلى  تعتمدتعتمد  الشركةالشركة  كانتكانت  اذااذا  ((154154

aa..  لديها   لديها     البيعيةالبيعية  القوةالقوة  تخفيضتخفيض  

bb..  لديهالديها  الحاليينالحاليين  البيعالبيع  رجالرجال  علىعلى  المحافظهالمحافظه  

cc..  جددجدد  بيعبيع  رجالرجال  تعيينتعيين  فيفي  التوسعالتوسع  

dd..  البيعيةالبيعية  قوتهاقوتها  جانبجانب  الىالى  جددجدد  وكلاءوكلاء  اضافةاضافة  

  0101المحاضرة المحاضرة 

  ::ماعدا ماعدا   الجديدةالجديدة  المنتجاتالمنتجات  تملكتملك  طرقطرق  فيفي  يدخليدخل  ماسيأتيماسيأتي  جميعجميع  ((155155

aa..  قائمةقائمة  شركاتشركات  علىعلى  الاستيلاءالاستيلاء  يستهدفيستهدف  برنامجبرنامج  فيفي  المنظمةالمنظمة  انخراطانخراط  

bb..  جديدةجديدة  منتجاتمنتجات  بااستغلالبااستغلال  لهالها  تسمحتسمح  اختراعاختراع  لبراءاتلبراءات  المنظمةالمنظمة  شراءشراء  

cc..  تهمهاتهمها  التيالتي  المنتجاتالمنتجات  ترخيصترخيص  بموجببموجب  تصنعتصنع  انان  

dd..  جديدة  جديدة    منتجاتمنتجات  بنفسهابنفسها  وتبتكروتبتكر  المنظمةالمنظمة  تطورتطور  انان      

  ::يدخل ضمن ابتكار المنتجات الجديدةيدخل ضمن ابتكار المنتجات الجديدة  ((156156

aa..  انخراط المنظمة في برنامج يستهدف الاستيلاء على شركات قائمةانخراط المنظمة في برنامج يستهدف الاستيلاء على شركات قائمة  

bb..  للمنتجات نتيجة سياسة تعاقدية تقوم على الاستعانة بباحثين مستقلينللمنتجات نتيجة سياسة تعاقدية تقوم على الاستعانة بباحثين مستقلين  تطوير داخليتطوير داخلي  

cc..  أن تصنع المنظمة بموجب ترخيص المنتجات التي تهمهاأن تصنع المنظمة بموجب ترخيص المنتجات التي تهمها  

dd..  شراء براءات اختراع تسمح للمنظمة باستغلال منتجات جديدةشراء براءات اختراع تسمح للمنظمة باستغلال منتجات جديدة  

  ::المنتجات التي تكون في أصل خلق أسواق جديدة، تعبر عنالمنتجات التي تكون في أصل خلق أسواق جديدة، تعبر عن  ((157157

aa..  المنتجات الجديدة تماماالمنتجات الجديدة تماما  

bb..  للمنتجاتللمنتجات  الخطوط الجديدةالخطوط الجديدة  

cc..   التوسع في خطوط المنتجات التوسع في خطوط المنتجات  

dd..  المنتجات الجديدة الأقل سعراالمنتجات الجديدة الأقل سعرا  

  ::خطورة تطوير المنتج المعنية بتحديد حجم وهيكل وسلوك السوق المستهدف والتموضع هيخطورة تطوير المنتج المعنية بتحديد حجم وهيكل وسلوك السوق المستهدف والتموضع هي  ((158158

aa..  التحليل الاقتصاديالتحليل الاقتصادي  

bb..  اعداد المنتجاعداد المنتج  

cc..  اعداد استراتيجية التسويقاعداد استراتيجية التسويق  

dd..  اختبارات السوقاختبارات السوق  

  هوهو  اتاوةاتاوة  مقابلمقابل  سوقيةسوقية  قيمةقيمة  لديةلدية  اخراخر  عنصرعنصر  اوأياوأي  المعنيةالمعنية  الشركةالشركة  طورتهاطورتها  معينةمعينة  تقنيةتقنية  باستعمالباستعمال  اخراخر  بلدبلد  فيفي  لاخرىلاخرى  شركةشركة  سماحسماح  ((159159

  ::عن عن   تعبيرتعبير

aa..  التجاريةالتجارية  العلامةالعلامة  

bb..             الترخيص           الترخيص  

cc..  الشراكةالشراكة  

dd..  صحيحةصحيحة  اجابةاجابة  لاتوجدلاتوجد  


