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 أسئلة التسوٌق لـعدة نماذج

 المحاضرة الاولى

 

 انه:ٌعرف عن التسوٌق 

 الحاجات لا ٌخلق (1

 على الرغبات لا ٌإثر (2

 ٌخلق الحاجات (3

 هو فً غنى عنها بؤشٌاءٌقوم على اقناع المستهلك  (4

 التسوٌق:ٌإكد الخبراء على أن 

 ٌخلق الحاجات (1

 ٌلزم الافراد بالشراء (2

 اتٌفرض الوسٌلة الملبئمة لتلبٌة الحاج (3

 ٌإثر على الرغبات (4

 هو: اشباعه،الامر الذي ٌعبر عن شًء فطري لدى الانسان ٌتعٌن علٌه 

 الرغبات (1

 الحاجات (2

 المنتجات (3

 التبادلات (4

 هو:الامر الذي ٌعبر عن الوسٌلة المفضلة لتلبٌة حاجة معٌنة لدى الانسان 

 ضمن:لتلبٌه حاجه معٌنه لدى الانسان تندرج فً التسوٌق  المفضلة الوسٌلة

 لرغباتا (1

 الدوافع (2

 المنتجات (3

 التبادلات (4

 على:تدل الوسٌلة المفضلة لتلبٌة حاجة معٌنة لدى الفرد 

 الاداة المفضلة لدٌنا لتلبٌة حاجة معٌنة، نطلق علٌها لفظ:
 المنتج (1

 الخدمة (2

 الرغبة (3

 المنفعة (4

 عن:مقٌاس درجة الإشباع المتحققة لدى العمٌل من المنتج هو تعبٌر 
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 شباع المتحققة من المنتج بلفظ :نعبر عن مقٌاس درجة الا
 القٌمة (1

 الرضا (2

 التكلفة (3

 الحٌازة (4

 مفهوم:من المنتج لتلبٌه احتٌاجات معٌنه تعبر عن  المحصلة القدرة

 التكلفة (1

 القٌمة (2

 الحاجة (3

 الرغبة (4

 انه:ٌنظر للتبادل على 

 منه نتٌجة أكثرآلٌة لخلق القٌمة  (1

 منه الٌة أكثرنتٌجة لخلق القٌمة  (2

 قٌمةله ٌخلق ال لا علبقة (3

 صفقة الشراء لأبرامله بمراحل التفاوض  لا علبقة (4

 ماعدا:كل مما ٌؤتً ٌعتبر من شروط عملٌة التبادل 

 كل طرف ٌعتبر التبادل حلب لمشكلته (1

 كل طرف ٌمتلك حاجة ٌمكن ان تكون ذات قٌمة للآخر (2

 كل طرف ٌقبل ان ٌسلم ما تم تبادله (3

 كل طرف ملزم بقبول عرض الآخر (4

 ماعدا:تبادل صحٌح جمٌع ما ٌلً حول ال

 للؤخرالتبادل ٌمتلك حاجة ٌمكن أن تكون ذات قٌمة  أطرافكل طرف من  (1

 التبادل هو مرحلة من مراحل التفاوض (2

 ٌعتبر التبادل آلٌة لخلق القٌمة أكثر من نتٌجة (3

 لا ٌحق لأي طرف من أطراف التبادل أن ٌرفض عرض الآخر (4

 عن:نستخدم فً التسوٌق عبارة السوق للحدٌث 

 العرض (1

 الطلب (2

 الصناعة (3

 قطاع النشاط (4

 هً:العبارة المستخدمة للتعبٌر عن السوق فً التسوٌق 

 الصناعة (1
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 العرض (2

 الطلب (3

 قطاع النشاط (4

 المفهوم المستخدم فً التسوٌق للتعبٌر عن السوق:

 العرض (1

 الطلب (2

 الصناعة (3

 القطاع (4

 هً:العبارة المستخدمة للتعبٌر عن الصناعة فً التسوٌق 

 ة " الصناعة" فً التسوٌق:المعنى المقصود من عبار

 السوق (1

 العرض (2

 الطلب (3

 العملبء (4

 عبارة:عندما نرٌد التعبٌر عن العرض فً التسوٌق فإننا نستخدم 

 الصناعة (1

 السوق (2

 الطلب (3

 المشترٌن (4

 عن:الشراء وبالقدرة على الشراء  بإرادةتعبر الرغبة فً شراء بعض المنتجات المدعومة 

 العرض (1

 الطلب (2

 الشراء (3

 التبادل (4

المفهوم التسوٌقً التً ركز فٌها المنتجون على جودة المخرجات على اعتبار ان المنتج  مرحلة تطور

 مرحلة:هً  نفسه،الجٌدٌبٌع 

 التوجه بالإنتاج (1

 التوجه بالمبٌعات (2

 التوجه التسوٌقً (3

 التسوٌق المتكامل (4
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ظرا العدٌد من الصناعات ن المنتج( فًالبائع ) بؤسواقمرحلة تطور المفهوم التسوٌقً التً عرفت 

 التوجه:الطلب على العرض هً مرحلة  لتفوق

 بالإنتاج (1

 بالمبٌعات (2

 الاخلبقً للتسوٌق (3

 التسوٌقً المتكامل (4

بداٌة الثورة الصناعٌة وحتى حدود  واروبا الصناعٌة )منتوجه معظم الشركات فً الولاٌات المتحدة 

 توجها:ضمن تطور مفهوم التسوٌق كان  (1225عام 

هً مرحله  1221وحتى حدود عام  الصناعٌة الثورة بدأٌهالتً تمتد من مرحله تطور مفهوم التسوٌق 

 التوجه

 بالإنتاج (1

 بالمبٌعات (2

 بالمستهلك (3

 تسوٌقا متكاملب (4

مرحلة تطور المفهوم التسوٌقً التً تعنً وتهم جمٌع الاطراف العاملٌن بإدارة التسوٌق دون باقً 

 مرحلة: –هً  الإدارات

 التوجه بالإنتاج (1

 التوجه بالمبٌعات (2

 التوجه بالمستهلك (3

 التسوٌق المتكامل (4

 هو:من أهم ما تمٌزت به مرحلة التسوٌق المتكامل ضمن مراحل تطور المفهوم التسوٌقً 

 ٌباع ما ٌنتجأن كل  (1

 تفوق الطلب على العرض (2

 اقامة علبقات مع السوق وعناصر التسوٌقً على المدى الطوٌل (3

 الانتاج اولا، ثم اقناع العملبء بالشراء بعد ذلك (4

 التسوٌق:ن ممٌزات مرحله التوجه التسوٌقً كمرحله لتطور م

 توزان العرض والطلب (1

 تفوق العرض على الطلب (2

 تفوق الطب على العرض (3

 ٌباع ما ٌنتجان كل  (4

 :بالمستهلك التوجه لمرحلة الأساسٌة الممٌزات من
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 الطلب على العرض تفوق -1

 العرض على الطلب تفوق -2

 الطلب مع العرض تساوي -3

 العرض تناقص -4

 م فً التسوٌق، بمرحلة التوجه:1225ت المرحلة ما بٌن بداٌة الثورة الصناعٌة وحتى حدود عام عرف

 بالإنتاج (1

 بالمبٌعات (2

 بالمستهلك (3

 التسوٌقً (4

 تشٌر القدرة المحصلة من المنتج لتلبٌة احتٌاجات معٌنة لدى العمٌل، إلى مفهوم:

 الرغبة (1

 الحاجة (2

 القٌمة (3

 الاشباع (4

 المدعومة بإرادة الشراء والقدرة على ذلك، هً تعبٌر عن مفهوم: رغبة العمٌل فً شراء منتج ما،

 الرغبة (1

 الحاجة (2

 القرار الشرائً (3

 الطلب (4

 ٌعبر عن مإشر قٌاس درجة الإشباع المتحققة لدى العمٌل من المنتج ، بمصطلح :

 القٌمة (1

 الرضا (2

 الحاجة (3

 الرغبة (4

 الفعالٌة التسوٌقٌة هً مفهوم مرتكز على:

 دالاستغلبل الامثل للموار (1

 تفعٌل المدخلبت (2

 خفض التكالٌف (3

 تحقٌق الأهداف (4

 القدرة المحصلة من المنتج لتلبٌة احتٌاجات معٌنة ، هً تعبٌر عن

 الرغبة (1

 الحاجة (2

 القٌمة  (3

 الاشباع (4
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 العبارة المستخدمة فً التسوٌق للدلالة على الطلب هً:

 السوق (1

 العرض (2

 الصناعة (3

 القطاع (4

 ما تمٌزت به مرحلة التوجه بالإنتاج، هو 

 العرض على الطلب  تفوق (1

 تفوق الطلب على العرض (2

 تساوي العرض مع الطلب (3

 انعدام الطلب (4

 المرحلة التً اصبح هدف المنظمة فٌها هو اشباع حاجات المستهلك مع تحقٌق ربح مقبول هً مرحلة:

 التوجه البٌعً (1

 التوجه بالإنتاج  (2

 التوجه التسوٌقً (3

 م.1225ما قبل سنة  (4

 ٌد عن ٌعبر مفهوم السوق بالمعنى التقل

 مكان التقاء العرض بالطلب  (1

 الحالً والمحتملٌن الراغبٌن فً الشراء والقادرٌن علٌه  ئنمجموعة الزبا (2

 ة ئٌالطلب المدعوم بالقدرة الشرا (3

 العرض (4

 تدل الرغبة المدعومة بإرادة الشراء والقدرة على الشراء، على 

 السوق بمعناه الحدٌث  (1

 السوق بمعناه التقلٌدي  (2

 الطلب  (3

 العرض (4

 فً صناعة ما بعبارة  ئعٌنعبر عن مجموعة البان

 السوق  (1

 العرض  (2

 الطلب  (3

 العرض والطلب (4



  هـ7341-الفصل الثانيهـ         7341-الفصل الأول هـ   7341-الفصل الثانيهـ     7341-الفصل الأول اترام سابقة      

7 
 

ل ناقص( وحتى حدود عام إاكان التوجه التسوٌقً عظم الشركات فً الولاٌات المتحدة وأروبا )الس

 توجها 1225

 بالإنتاج  (1

 بالمبٌعات  (2

 بالمستهلك  (3

 اجتماعٌا (4

 هو التوجهالتوجه الاقدم ضمن تطور المفهوم التسوٌقً 

 الاجتماعً (1

 بالإنتاج (2

 بالمبٌعات (3

 بالمستهلك (4

 مرحلة تطور المفهوم التسوٌق التً تتوافق مع عبارة المنتج الجٌد ٌبع نفسه لتاٌلور

 التوجه بالإنتاج  (1

 التوجه بالمبٌعات  (2

 التوجه التسوٌقً المتكامل  (3

 التوجه الاجتماعً والأخلبقً (4

 التبادل هو تعبٌر عن: مكان التقاء العرض بالطلب بهدف اجراء عملٌة
 مفهوم الطلب بمعناه التقلٌدي (7
 مفهوم العرض بمعناه الحدٌث (2
 مفهوم السوق بمعناه القدٌم (4
 مفهوم السوق بمعناه الحدٌث (3

 
 تتمثل إحدى خصائص مرحلة التوجه بالإنتاج فً:  ) ملبحظة هالسإال فٌه اجابتٌن صح أ و ج (

 تفوق الطلب على العرض (1
 الٌب الإنتاج                              كثرة المخرجات وتطور أس (2
 تركٌز المنتجٌن على جودة المخرجات (3
 التركٌز على مجهودات البٌع الشخصٌة وغٌر الشخصٌة (4

 المعنى المقصود بعبارة " الطلب" فً التسوٌق، هو:
 الصناعة (1
 قطاع النشاط  (2
 مجموع المشترٌن (3
 مجموع البائعٌن (4

صبح ٌعتمد على اٌجاد التوازن بٌن كل المتغٌرات والعوامل المرحلة التً تعبر على ان التسوٌق ا 
 المإثرة فً النشاط التسوٌقً ومكوناته ، هً مرحلة التوجه:

 بالمبٌعات (7
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 بالانتاج (2
 بالمستهلك (4
 التسوٌقً المتكامل (3
 

 عملٌة خلق القٌمة التً تتجسد فً حصولنا على شًء ما مقابل اخر لدى الغٌر هً 
 التسوٌق (7
 التبادل (2
 القٌمة (4
 اجةالح (3
 

 تتمثل احدى الخصائص التً تمٌزت بها مرحلة التوجه بالمستهلك فً
 تفوق الطلب على العرض (7
 الاعتقاد ان كل ما ٌنتج ٌباع (2
 الاعتقاد ان المنتج الجدٌد ٌبٌع نفسه (4
 بروز مكانة ودور التسوٌق فً تخطٌط الإنتاج (3

 المحاضرة الثانٌة

 

 التسوٌقٌة:ل تحلٌل بٌئتها تتعرف المنظمة على نقاط القوة والضعف لدٌها من خلب

 الداخلٌة (1

 الخارجٌة المباشرة (2

 الخارجٌة غٌر المباشرة (3

 التنافسٌة (4

 على:التعرف  لأجل الداخلٌة التسوٌقٌةوتحلٌل بٌئتها  بدراسة المنظمةتهتم 

 الفرص والمخاطر (1

 والضعف القوةنقاط  (2

 المنافسةتوجهات  (3

 اتجاهات الطلب (4

معها، هذه الأخٌرة التكٌف  وٌتعٌن علىلا تخضع لسٌطرة المنظمة البٌئة التً تتعلق بجملة العوامل التً 

 المنظمة:بٌئة هً 

 الداخلٌة (1

 الخارجٌة المباشرة (2

                                            الخارجٌة غٌر المباشرة (3

 التنافسٌة (4

 المباشرة:من عناصر البٌئة التسوٌقٌة الخارجٌة 
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 البٌئة الدٌمقراطٌة (1

                                                               ةالبٌئة الطبٌعٌ (2

 إمكانٌات المنظمة المالٌة (3

 الموردون (4

 هو:التسوٌقٌة الخارجٌة المباشرة للمنظمة  البٌئةمكونات  أحد

 السكان (1

 العوامل التشرٌعٌة (2

 العملبء (3

 البٌئة التكنولوجٌة (4

 :نظمةللم المباشرة الخارجٌة التسوٌقٌة البٌئةمن مكونات 

 الوسطاء (1

 الحكومٌةالقوانٌن والتشرٌعات  (2

 .للمنظمة البشرٌةالموارد  (3

 والثقافٌة الاجتماعٌةالعوامل  (4

 المباشرة:من عناصر البٌئة التسوٌقٌة الخارجٌة غٌر 

 العوامل الإنتاجٌة للمنظمة (1

 العملبء (2

 والتشرٌعٌة.البٌئة القانونٌة  (3

 وكالات النشر والإعلبن (4

 للمنظمة: المباشرة )العامة(ٌة الخارجٌة غٌر من مكونات البٌئة التسوٌق

 عناصر المزٌج التسوٌقً (1

 السكان (2

 الموردون (3

 المنافسون (4

 التسوٌق:ٌتعلق تحلٌل الدخل القومً بتحلٌل بٌئة 

 الداخلٌة (1

 التنافسٌة (2

 الخارجٌة المباشرة (3

 الخارجٌة غٌر المباشرة (4

 عن:تعبٌر  هولبلوغها  المإدٌةوتخصٌص الموارد والادوار  البعٌدةوغاٌتها  المنظمةتحدٌد اهداف 

 المنظمة ثقافه (1

 العوامل الاجتماعية -2

 العوامل الاقتصادية -3

 المنافسة وحركة المستهلك -4
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 المنظمة بٌئة (2

 المنظمة استراتٌجٌة (3

 للمنظمة السوقٌة التجزئة (4

 عن: الأهداف،ٌعبر تحدٌد الأسواق المستهدفة وإعداد المزٌج التسوٌقً الكفٌل بتحقٌق هذه 

 استراتٌجٌة التسوٌق (1

 خطة التسوٌق (2

 السوق المستهدف (3

 عناصر المزٌج التسوٌقً (4

 انها:على  التسوٌقٌة الاستراتٌجٌةعرٌف ٌمكن ت

 واعداد المزٌج التسوٌقً الملبئم لبلوغها المستهدفةتحدٌد الاسواق  (1

 المنظمةالتً تإثر على  البٌئٌةمجموع التطورات  (2

 سوقٌه حصة أكبرللحصول على  الهادفة التسوٌقٌةالممارسات  (3

 اختبارات السوق لأجل اختٌار القطاع المستهدف (4

 :التسوٌقٌةالتً من خلبلها ٌتم التوصل الى الاهداف  الطرٌقةتشٌر 

 تحلٌل السوق المستهدف (1

 تجزئه السوق (2

 التسوٌقٌة الاستراتٌجٌة (3

 بحوث التسوٌق (4

 تسوٌق:ٌستخدم المزٌج التسوٌقً الرباعً غالبا فً 

 الخدمات (1

 الافكار (2

 المنتجات المادٌة (3

 الصورة الذهنٌة للمنتجات (4

 تخدم غالباان المزٌج التسوٌقً الرباعً هو المس

 المادٌةتسوٌق السلع  (1

 تسوٌق الخدمات (2

 تسوٌق المصرفً (3

 تسوٌق الاخضر (4

 عنصر:التسوٌق المباشر هو أحد مكونات 

 سٌاسةهو من مجالات  التسوٌق المباشر

 المنتج (1
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 التسعٌر (2

 التوزٌع (3

 التروٌج (4

 

 

 عنصر:تدخل شروط الائتمان الممنوحة للؤسواق المستهدفة ضمن 

 المنتج (1

 التوزٌع (2

                                                   التسعٌر (3

 التروٌج (4

 هو:عنصر المزٌج التسوٌقً الذي تندرج ضمنه ترقٌة المبٌعات 

 المنتج (1

 التسعٌر (2

 التوزٌع (3

 التروٌج (4

 هو:العنصر المعنً بالعلبمة التجارٌة والتعبئة والتغلٌف ضمن عناصر المزٌج التسوٌقً، 

 المنتج (1

 التسعٌر (2

 التوزٌع (3

 التروٌج (4

 التغلٌف هو:و التعبئةعنصر المزٌج التسوٌقً الذي ٌهتم بعملٌه 

 المنتج (1

 السعر (2

 التوزٌع (3

 التروٌج (4

 من مكونات البٌئة الخارجٌة المباشرة للمنظمة:

 وكلبت الإعلبن والنشر (1

 الدخل القومً (2

 العادات والتقالٌد (3

 تشرٌعات حماٌة المستهلك (4

 عنصر المزٌج التسوٌقً الذي ٌدخل ضمنٌة كل من ترقٌة المبٌعات، والتسوٌق المباشر، هو: 

 الجودة -1
 المواصفات -2
 ج نطاق المنت-3
 التصميم -4
 علامة تجارية -5
 التعبئة والتغليف -6
حجام -7

أ
 الا

 الضمانات -8

 الخدمات -9
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 المنتج (1

 التسعٌر (2

 التوزٌع (3

 التروٌج (4

تتعرف على خصائص الأشخاص الذٌن ٌمثلون مصدر الطلب على منتجات المنتظمة ، من حٌث حجمهم 

 وكثافتهم وتحركاتهم وتوزعهم الجغرافً ، من خلبل تحلٌل البٌئة :

 السٌاسة والتشرٌعٌة (1

 الاجتماعٌة والثقافٌة (2

 الدٌمغرافٌة (3

 الاقتصادٌة (4

 رجٌة لأجل تحدٌد:تقوم المنظمة بتحلٌل بٌئتها الخا 

 ثقافتها التنظٌمٌة (1

 نقاط القوة والضعف (2

 الفرص والمخاطر (3

 مدى فعالٌة الوظٌفة التسوٌقٌة (4

 ٌتم التعرف على مدى فعالٌة الوظٌفة التسوٌقٌة للمنظمة ، ضمن تحلٌل 

 البٌئة الداخلٌة  (1

 البٌئة الخارجٌة المباشرة (2

 البٌئة الخارجٌة غٌر مباشرة  (3

 أسواق المنظمة (4

 ت الاساسٌة للبٌئة الخارجٌة غٌر المباشرة للمنظمة من المكونا

 الموردون  (1

 العملبء (2

 الممولون  (3

 >>تندرج تحت العوامل الاقتصادٌةالدخل القومً  (4

 عنصر المزٌج التسوٌقً التً ٌتم ضمنه الاهتمام بكل من الجودة والعلبمة التجارٌة هو 

 المنتج  (1

 التسعٌر (2

 التوزٌع  (3

 التروٌج (4

 ر فً المنظمة ومسارها الاستراتٌجً هً تعبٌر عنوثالعوامل والظروف التً ت

 استراتٌجٌة المنظمة  (1

 الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة للمنظمة  (2



  هـ7341-الفصل الثانيهـ         7341-الفصل الأول هـ   7341-الفصل الثانيهـ     7341-الفصل الأول اترام سابقة      

13 
 

 المنظمة  ئةبٌ (3

 ثقافة المنظمة (4

 ة لبلوغه تعبٌر عن ئمتحدٌد السوق المستهدف واختبار عناصر المزٌج التسوٌقً الملب

 ثقافة المنظمة  (1

 المزٌج التسوٌقً للمنظمة  (2

 التسوٌقٌة للمنظمة  الاستراتٌجٌة (3

 المنظمة ئةبٌ (4

 المنظمة  ئةتدخل العوامل التنظٌمٌة ضمن بٌ

 الداخلٌة  (1

 الخارجٌة المباشرة  (2

 الخارجٌة غٌر المباشرة  (3

 التنافسٌة (4

 منظمة على لٌة للكنولوجٌة والماتنتعرف من خلبل دراستنا للعوامل ال

 الفرص والمخاطر  (1

 المخاطر والتهدٌدات  (2

 التهدٌدات  (3

 ة والضعفنقاط القو (4

 ة الانظمةئسات النقل والتخزٌن ضمن بٌإسٌدخل التوزٌع المادي الذي ٌضم م

 الداخلٌة  (1

 الخارجٌة المباشرة  (2

 الخارجٌة غٌر المباشرة  (3

 الاقتصادٌة (4

 ة فً السوق ئٌجابا على القدرة الشراإٌرة إثمن العوامل التً الم

 مٌل الافراد للبدخار  (1

 انخفاض اسعار العرض  (2

 فراد  اخفاض مداخٌل ا (3

 التضخم النقدي (4

 نطلق على مجموع العوامل التً تواجه المنظمة وتإثر فً مسارها الاستراتٌجً لفظ
 الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة (7
 السوق الهدف (2
 بٌئة المنظمة (4
 ثقافة المنظمة (3



  هـ7341-الفصل الثانيهـ         7341-الفصل الأول هـ   7341-الفصل الثانيهـ     7341-الفصل الأول اترام سابقة      

14 
 

 من عناصر البٌئة التسوٌقٌة الخارجٌة غٌر المباشرة
 العملبء (7
 العوامل الإنتاجٌة (2
 العوامل الدٌمغرافٌة (4
 ءالسطا (3
 

 ٌتمثل احد عناصر البٌئة التسوٌقٌة الخارجٌة المباشرة فً:
 وكالات الاعلبن والنشر (1
 العوامل الثقافٌة  (2
 البٌئة السٌاسٌة والتشرٌعٌة (3
 القوى البٌعٌة للمنظمة (4

 الطرٌقة التً من خلبلها ٌتم التوصل الى الاهداف التسوٌقٌة على المدى الطوٌل والقصٌر هً :
  نظمة( البٌئة التسوٌقٌة للم1
  ( السوق المستهدف للمنظمة2
 ( الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة للمنظمة3
 ثقافة المنظمة( 4

 احد الجوانب التً تدخل ضمن اهتمامات عنصر المزٌج التسوٌقً "السعر" هو :
 ( مناطق التجمع1
  ( شروط الائتمان2
 ( ضمانات3
 ( مواصفات4

 لمزٌج التسوٌقً المنتج فًتتمثل احدى الجوانب التً تدخل ضمن اهتمامات عنصر ا
 التسوٌق المباشر (7
 ترقٌة المبٌعات (2
 التعبئة والتغلٌف (4
 العلبقات العامة (3

 ٌتمثل احد عناصر المزٌج التسوٌقً السباعً ) المضاف بالنسبة للخدمات ( فً
 البٌئة التشرٌعٌة (7
 البٌئة الثقافٌة (2
 البٌئة المادٌة (4
 البٌئة التنافسٌة (3
 

 المحاضرة الثالثة

 عن:هً تعبٌر  معٌن،التً تتفاعل فٌما بٌنها لتحقٌق هدف  مجموعة العناصر

 النظام (1

 المنظمة (2

 التنظٌم (3

 البٌئة التسوٌقٌة (4
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 هو:أحد العناصر التً نستقً منها المعلومات التسوٌقٌة الداخلٌة 

 الجهات الرسمٌة (1

 الغرف الصناعٌة (2

 النظام المحاسبً (3

 الاتحادات المهنٌة (4

 من:ٌعد النظام المحاسبً بالمنظمة جزء 

 بحوث التسوٌق (1

 نظام المعلومات التسوٌقٌة الداخلٌة (2

 الخارجٌة التسوٌقٌةنظام المعلومات  (3

 نظم ومعدات تشغٌل المعلومات (4

 التسوٌقً:ٌعرف عن نظام المعلومات 

 أنه مستمر بالمنظمة (1

 أن طبٌعة مشكلبته محددة (2

 أن مصادر معلوماته خارجٌة فقط (3

 أن اساسه المشروع أو البرنامج (4

 الوظٌفة:فقط بجمع وتقدٌم حقائق معٌنة عن المواضٌع المدروسة هً  المتعلقةوٌق وظٌفة بحوث التس

 التسوٌق:جمع وتقدٌم حقائق معٌنة عن المواضٌع التسوٌقٌة المدروسة، ٌعبر عن وظٌفة بحوث 

 الوصفٌة (1

 التنبئٌة (2

 التشخٌصٌة (3

 التحلٌلٌة (4

 هً:الشراء  وظٌفة بحوث التسوٌق التً تجٌب عن التساإل عن سبب عزوف العملبء عن

 وظٌفة بحوث التسوٌق التً تسعى للتعرف على أسباب عزوف وتخلً العملبء عن منتجاتنا ، هً:
 الوظٌفة الوصفٌة (1

 وظٌفة جمع المعلومات (2

 الوظٌفة التشخٌصٌة (3

 الوظٌفة التنبإٌة (4

 التسوٌق:البحث فً سبب فشل جهود التحصٌل مع العملبء هو من اختصاص وظٌفة بحوث 

 التنبئٌة (1

 ٌةالتشخٌص (2

 الوصفٌة (3

 لا توجد إجابة صحٌحة (4



  هـ7341-الفصل الثانيهـ         7341-الفصل الأول هـ   7341-الفصل الثانيهـ     7341-الفصل الأول اترام سابقة      

16 
 

 بوظٌفتها:فهً تقوم  التروٌجٌةالجهود  فعالٌةعندما تستهدف بحوث التسوٌق معرفه سبب عدم 

 الوصفٌة (1

 التشخٌصٌة (2

 التنبإٌه (3

 التوقعٌه (4

 أن:ٌعرف عن بحوث التسوٌق 

 مشكلبتها متكررة (1

 مصادر معلوماتها داخلٌة (2

 مصادر معلوماتها داخلٌة او خارجٌة (3

 مشروع أو البرنامجأساسها ال (4

 ٌكونها:تمتاز بحوث التسوٌق عن نظام المعلومات التسوٌقً 

 متكررةذات مشكلبت  (1

 مصادرها داخلٌة وخارجٌة (2

 مستمرة عبر الزمن (3

 اساسها المشروع أو البرنامج (4

 بكونها: التسوٌقٌةتتمٌز بحوث التسوٌق عن نظام المعلومات 

 متكررةذات مشكلبت  (1

 خارجٌهذات مصادر معلومات داخلٌه و (2

 زمنٌا مستمرة طبٌعةذات  (3

 ذات مشكلبت محدده (4

 بكونه:ٌمتاز نظام المعلومات التسوٌقً عن بحوث التسوٌق 

 ٌعتمد على المصادر الداخلٌة فقط (1

 ٌعتمد على المصادر الخارجٌة فقط (2

 ٌعتمد على المصادر الداخلٌة والخارجٌة معا (3

 على أي من المصادر الداخلٌة أو الخارجٌة لا ٌعتمد (4

 انها:عن مشكلة البحث التسوٌقً ٌعرف 

 تعلق بالفرص ولٌس بالمخاطر (1

 تتعلق بالمخاطر ولٌس بالفرص (2

 تتعلق بالمخاطر أو بالفرص (3

 لا تتعلق لا بالمخاطر ولا بالفرص (4

 التً:البٌانات التسوٌقٌة الأولٌة هً البٌانات 
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 سبق جمعها من قبل المنظمة (1

 خارجٌة.سبق جمعها من قبل جهة  (2

 المنظمة أو مصادر خارجٌةسبق جمعها بواسطة  (3

 مرة.ٌتم جمعها لأول  (4

 ضمن:اعداد قوائم الاسئلة فً خطوات بحوث التسوٌق ٌدخل 

 تحدٌد مجتمع الدراسة (1

 تحدٌد انواع المعلومات المطلوبة (2

 تصمٌم الدراسة (3

 تحلٌل البٌانات (4

 بحوث:مجال بحوث التسوٌق المتعلقة بتصمٌم وتطوٌر وتنمٌة الخدمات وهو 

 المنتج (1

 كالمستهل (2

 التروٌج (3

 البٌع والتوزٌع (4

 بحوث:مجال بحوث التسوٌق المتعلقة باختٌار وتقٌٌم فعالٌة اسلوب تنشٌط المبٌعات هو 

 المستهلك (1

 المنتج (2

 التروٌج (3

 التوزٌع (4

 القٌام بجمع وتقدٌم حقائق معٌنة عن الأوضاع الحالٌة للسوق، ٌعبر عن وظٌفة بحوث التسوٌق 

 الوصفٌة (1

 التحلٌلٌة (2

 التنبئٌة (3

 التوقعٌة (4

 من خصائص بحوث التسوٌق انها: 

 تعالج مشكلبت محددة بالمنظمة (1

 تتدخل بشكل مستمر ودائم فً المنظمة (2

 تعتمد على المصادر الداخلٌة للمنظمة (3

 تعتمد على المصادر الداخلٌة وكذا الخارجٌة عن المنظمة (4

ٌدخل ضمن عندما تستهدف بحوث التسوٌق معرفة أسباب انخفاض الطلب على منتجات المنظمة ، فهذا 

 وظٌفتها :

 الوصفٌة (1

 التشخٌصٌة (2

 التنبئٌة (3
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 التوقعٌة (4

 البحوث التسوٌقٌة التً تتعلق بمناطق البٌع، تدخل ضمن بحوث:

 المنتج (1

 التروٌج (2

 المستهلك (3

 التوزٌع (4

 ما ٌمٌز مشكلة البحث التسوٌقً هو كونها تتعلق 

 بالفرص فقط (1

 بالمخاطر فقط  (2

 بالمخاطر والفرص (3

 بالمشكلبت السلبٌة فقط (4

 صائص نظام المعلومات التسوٌقٌة أنه من خ

 ٌعالج المشكلبت المتكررة بالمنظمة (1

 ٌتدخل بشكل محدود وغٌر مستمر بالمنظمة  (2

 ٌعتمد على المصادر الخارجٌة ولٌس الداخلٌة بالمنظمة  (3

 ٌعتمد على المصادر الداخلٌة ولٌس الخارجٌة عن المنظمة (4

 مات هً بحوث البحوث التسوٌقٌة التً تتعلق بتصمٌم السلع والخد

 المنتج  (1

 التروٌج  (2

 المستهلك  (3

 التوزٌع (4

 تعبر مجموعة العناصر التً تتفاعل فٌما بٌنها لتحقٌق هدف معٌن ، عن مفهوم 

 الخطط  (1

 التخطٌط  (2

 النظام (3

 التنظٌم (4

 المنظمة ، ٌدخل ضمن وظٌفة بحوث التسوٌق إنتاجٌةانخفاض  أسبابالبحث فً 

 الوصفٌة  (1

 التشخٌصٌة  (2

 التنبئٌة (3

 التوقٌعة (4
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 دراسة الاتجاه التقدٌري لحجم المبٌعات لفترات لاحقة، ٌدخل ضمن وظٌفة بحوث التسوٌق

 التحلٌلٌة (1

 الوصفٌة (2

 التشخٌصٌة (3

 التنبإٌة (4

 أحد العناصر التً نستقً منها المعلومات التسوٌقٌة الداخلٌة فً نظام المعلومات التسوٌقٌة هو

 الجهات الحكومٌة الرسمٌة  (1

 الغرف الصناعٌة (2

 اسبً النظام المح (3

 الاتحادات المهنٌة (4

 تهدف ٌدخل ضمن وظٌفة بحوث التسوٌقلقٌام بجمع المعلومات عن المنافسة فً السوق المسا

وظٌفة بحوث التسوٌق التً تعنً أساسا بجمع وتقدٌم حقائق معٌنة عن الظروف تراود المنظمة فً  

 السوق هً الوظٌفة 

  هالتنبإئٌ (1

 التحلٌلٌة  (2

 التشخٌصٌة  (3

 الوصفٌة (4

 ئص بحوث التسوٌق :من خصا
 ( تواجدها بشكل مستمر بالمنظمة1
 ( طبٌعة مشكلبتها المتكرره2
 ( اعتمادها على مصادر معلومات داخلٌة وخارجٌة3
  ( ان اساسها المشروع او البرنامج4

 إعتماد مدخل الاستقصاء او مدخل الملبحظة فً البحث التسوٌقً ٌتم ضمن خطوة تحدٌد:
 أسلوب جمع البٌانات (1
 المعلومات المطلوبة ومصادرها أنواع (2
 مجتمع الدراسة واختٌار العٌنة (3
 مشكلة الدراسة (4

 أولى خطوات البحث التسوٌقً :
 مجتمع الدراسة (7
 مشكلة البحث (2
 أنواع ومصادر المعلومات (4
 أسلوب جمع البٌانات (3

 المحاضرة الرابعة
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 عن:ٌر هو تعب اقتصادٌة،افعال وتصرفات الأفراد لأجل الحصول على المنتجات بطرٌقة 

 قرار الشراء (1

 سلوك المستهلك الشرائً (2

 أدوار الشراء (3

 اقتصاد فً الشراء (4

 عن:أفعال وتصرفات الأفراد فً الحصول على المنتجات بطرٌقة اقتصادٌه هً تعبر 

 للمستهلك الشرائٌةالقدرة  (1

 سلوك المستهلك (2

 التنبإ بطلب المستهلك (3

 الاستهلبكاسواق  (4

 هو:ضمن ادوار الشراء  ةالصفقالشخص الذي ٌقوم بتنفٌذ اجراءات 

 متخذ القرار (1

 المبادر (2

 القائم بالشراء (3

 مستخدم المنتج (4

 بدور:ٌقوم  للبٌع،الشخص الذي ٌحدد ما إذا كنا سنشتري أو لا نشتري المنتج المعروض 

 المإثر (1

 القائم بالشراء (2

 متخذ القرار (3

 المبادر (4

 ٌطلق على الشخص الذي ٌقترح لأول مره فكره الشراء:

 المإثر (1

 المبادر (2

 متخذ القرار (3

 القائم بالشراء (4

 الشراء:ٌطلق على الشخص الذي ٌحدد ما الذي ٌجب فعلب ان نشتري وٌحدد وقت 

 المإثر (1

 المبادر (2

 متخذ القرار (3

 القائم بالشراء (4

 الشراء:شراء بٌت للعائلة ٌدخل ضمن قرارات 
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 الروتٌنٌة. (1

 التعقٌد.المتوسطة  (2

 .المعقدة (3

 الثانوٌة (4

 ح هو قرار:قرار شراء الخبز للعائلة كل صبا

 استراتٌجً (1

 معقد (2

 روتٌنً (3

 ثانوي (4

 كونه:تتمثل إحدى خصائص قرار الشراء الروتٌنً فً 

 ٌتعلق بمنتج شدٌد التعقد تكنولوجٌا (1

 لا ٌمثل موضوع الشراء المتعلق به أهمٌة كبٌرة (2

 ٌحتاج الى قدر كبٌر من المعلومات الداخلٌة والخارجٌة (3

 ٌتمٌز بصعوبة المشكلة (4

 قرار:على انه  للعائلةار التسوٌقً فانه ٌنظر لقرار شراء جهاز التلفاز تبعا لدرجه تعقد القر

 روتٌنً (1

 متوسط التعقٌد (2

 صعب ومعقد (3

 الى أي قدر من المعلومات لا ٌحتاج (4

 الشراء:الثانوٌة التً تإثر فً  المرجعٌةٌدخل ضمن الجماعات 

 الأسرة (1

 الأصدقاء (2

 النوادي (3

 الجٌران (4

 فً:لثانوٌة ٌتمثل أحد انواع الجماعات المرجعٌة ا

 الاصدقاء (1

 الجٌران (2

 زملبء العمل (3

 الجمعٌات والنوادي (4

 المستهلك:التً ٌنتمً لها  الثانوٌة المرجعٌةالجماعات  أحدٌشكل 

 الأسرة (1
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 الابطال والنجوم الرٌاضٌٌن (2

 النوادي (3

 الجٌران (4

 عن:هً تعبٌر  السلوك،وتوجه هذا  معٌن،المحركات التً تدفعنا للقٌام بسلوك 

 الدافعٌة (1

 المادٌة الحوافز (2

 الحوافز المعنوٌة (3

 الحافز (4

من اجل ان تكون صورة  الخارجٌةالعملٌة التً من خلبله ٌختار الفرد وٌنظم وٌترجم عناصر المعلومات 

 عن:عن العالم المحٌط به هً تعبٌر  متكاملة

 الدافعٌة (1

 الادراك (2

 الشخصٌة (3

 التعلم إثر (4

 ثرات:المإٌصنف التروٌج فً نموذج السلوك الشرائً للمستهلك ضمن 

 الداخلٌة (1

 التجارٌة (2

 الاجتماعٌة (3

 التشرٌعٌة (4

 على الشراء فً: المإثرة الشخصٌةضمن العوامل  المصنفةالعناصر  أحد ٌمثل

 الاجتماعٌة المكانة (1

 المهنة (2

 الدافعٌة (3

 الادراك (4

 من: للحاجات،تتشكل قمة الهرم فً سلم ما سلو 

 حاجة الانتماء للمجموعة (1

 حاجات الطعام والشراب (2

 لذاتحاجات تحقٌق ا (3

 الحاجة إلى التقدٌر (4

 العوامل:ضمن  الشرائً،تدخل الجماعات المرجعٌة المإثرة على السلوك 

 الشخصٌة (1

 الاجتماعٌة الثقافٌة (2

 التشرٌعٌة والسٌاسٌة (3
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 النفسٌة (4

 ٌتمثل احد المإثرات التجارٌة على سلوك المستهلك ، فً :

 التشرٌعات الحكومٌة (1

 المنتج (2

 الدخل القومً (3

 التضخم النقدي (4

 الذي ٌعكس احد مكونات العلبة السوداء للمستهلك فً نموذج سلوك ، هو : العنصر

 المإثرات التجارٌة (1

 خصائص المشتري (2

 التوزٌع (3

 العوامل الاقتصادٌة (4

بالنظر لأهمٌة القرار التسوٌقً، فإنه ٌنظر لقرار اختٌار العلبمة التجارٌة والمقاس عند شراء جهاز 

 تلفاز للعائلة ، على أنه قرار :

 جوهري (1

 متولد أساسا عند الحاجة (2

 رئٌسً (3

 ثانوي (4

 تفٌد الدراسات بؤن أدوار الشراء لدى المستهلك:

 تنحصر فً دورٌن (1

 تنحصر فً ثلبثة أدوار (2

 لا تتعدى اربعة أدوار (3

 ٌمكن أن تصل إلى خمسة أدوار (4

وله القرارات التً ٌحتاج فٌها العمٌل إلى قدر معٌن من المعلومات تكون غالباً متوفرة لدٌه أو ٌمكن حص

 علٌها من الغٌر، تندرج ضمن القرارات:

 عدٌمة التعقٌد (1

 الروتٌنٌة (2

 متوسطة التعقٌد (3

 المعقدة (4

 ٌشٌر تصرف الفرد أو المنظمة بطرٌقة اقتصادٌة لأجل اقتناء المنتجات من السوق ، إلى :

 أدوار الشراء (1

 الشراء الصناعً (2

 الشراء العادي (3

 السلوك الشرائً (4

 طاقة الكهربائٌة لبلد ما ، ٌندرج من القراراتقرار شراء محطات نووٌة لتولٌد ال
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 ضعٌفة التعقٌد (1

 الروتٌنٌة (2

 متوسطة التعقٌد (3

 المعقدة (4

 ة التً تدخل ضمن الجماعات المرجعٌة الثانوٌة المإثرة فً السلوك الشرائً هً: الفٌئ

 الجٌران (1

 الجمعٌات والنوادي   (2

 الاصدقاء والزملبء (3

 الاسرة (4

 فً نموذج سلوك المستهلك هو:  العنصر الذي ٌعكس استجابة المستهلك

 مسار قرار الشراء  (1

 خصائص المشتري  (2

 التوزٌع  (3

 اختٌار العلبمة التجارٌة (4

 ٌتمثل احد المإثرات التجارٌة على سلوك المستهلك فً 

 القوانٌن  (1

 التوزٌع  (2

 الاقتصاد (3

 اسعار الصرف السائدة (4

 تتشكل قاعدة الهرم فً سلم ماسلو للحاجات من:

 تماءالحاجة للتقدٌر والان (1

 الحاجات الفٌزٌولوجٌة (2

 حاجات تحقٌق الذات (3

 حاجات الامن والسلبمة (4

 العملٌة التً من خلبلها ٌختار الفرد وٌنظم وٌترجم عناصر المعلومات الخارجٌة هً:

 الشخصٌة  (1

 الدافعٌة  (2

 الجماعات المرجعٌة (3

 الادراك (4

 وفقا لادوار الشراء ، فإن الشخص الذي ٌقوم بتنفٌذ إجراءات الصفقة ٌسمى 

 متخذ القرار  (1
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 المبادر  (2

 المإثر (3

 القائم بالشراء (4

 من خصائص الشراء الروتٌنً 

 ن موضوع الشراء المتعلق به ٌمثل أهمٌة كبٌرة للمشتري ا (1

 نه ٌندرج ضمن القرارات التً تتطلب الحصول على معلومات كبٌرةا (2

 نه ٌتعلق بشراء منتجات لم ٌسبق لمتخذ القرار الخبرة بها ا (3

 تجات المعنٌة به محدودةن درجة تعقد المنا (4

 وار الشراء ٌسمى أدالذي ٌحدد ماذا نشتري ضمن 

 بالشراء  ئمالقا (1

 متخذ القرار  (2

 مستخدم المنتج  (3

 المبادر (4

 قرار الشراء الروتٌنً هو قرار 

 شدٌد التعقٌد  (1

 ٌتعلق بموضوع شدٌد الاهمٌة  (2

 نادر الحدوث  (3

 لدى صاحبه خبره سابقة (4

 موذج سلوك المستهلك هو رات التجارٌة فً نإثاحد جوانب الم

 سٌاسة التوزٌع للمنظمة  (1

 العوامل الاقتصادٌة المحٌطة  (2

 اختٌار المستهلك للمٌزانٌة المناسبة (3

 قرار الشراء (4

 ً فً ئتتمثل اخر خطوة من خطوات صنع القرار الشرا

 المتاحة  ئلتقٌٌم البدا (1

 الشعور اللبحق للشراء  (2

 قرار الشراء  (3

 تحدٌد المشكلة (4

 المستهلك فان اختٌار المستهلك لنقطة بٌع معٌنه ٌعبر عن وفقا لنموذج سلوك

 استجابة المستهلك  (1

 ص المشتري ئخصا (2
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 مسار قرار الشراء  (3

 رات الخارجٌةإثالم (4

 ر النفسً الذي ٌختار من خلبله المشتري وٌنظم وٌترجم عناصر المعلومات الخارجٌة إثالم

 عملٌة الادراك  (1

 أثر التجربة والتعلم  (2

 أثر المعتقدات  (3

 ثر المسلماتأ (4

 ٌتمثل احد مكونات ما ٌسمى العلبة السوداء للمستهلك ضمن نموذج سلوك المستهلك فً

 مسار قرار الشراء  (1

 اختٌار المٌزانٌة المناسبة للشراء  (2

 رات التجارٌة إثالم (3

 رات الخارجٌةإثالم (4

 المحاضرة الخامسة

 عن:إنتاج منتجات أخرى، ٌعبر مجموع الأفراد والمنظمات التً تقتنً السلع والخدمات من أجل 

 أسواق الاستهلبك (1

 السوق الصناعً (2

 الشراء النهائً (3

 الأسواق الحرة (4

 مشترٌا:اشترى أحد العاملٌن فً شركة ما سٌارة لفائدته الشخصٌة كان  إذا

 نظامٌا (1

 صناعٌا (2

 نهائٌا (3

 نظامٌا وصناعٌا فً نفس الوقت (4

 الشراء:ج ضمن رذا ٌندفه الشركةما تخصص لاستخدامات  آلةعندما ٌقوم موظف ما بشراء 

 الشخصً (1

 النهائً (2

 الصناعً (3

 الاستهلبكً (4

 (:بؤسواق الاستهلبك النظامً )مقارنةلٌس من خصائص الشراء 

 كثرة المشترٌن (1

 بالشراء.مهنٌة واحترافٌة القائمٌن  (2
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 المصنعٌن.الشراء المباشر من  (3

 تعدد المتدخلٌن فً عملٌة الشراء (4

 العادي(: بالشراء )مقارنةمن خصائص الشراء الصناعً 

 كبر مرونة الطلب السعرٌة (1

 كثرة المشترٌن (2

 تركز العلبقات التجارٌة (3

 وجود نوع من التشتت الجغرافً (4

 هو:الاستهلبك  بؤسواقمما تتمٌز به الاسواق الصناعٌة مقارنة 

 محدودٌة وقلة عدد المتدخلٌن فً عملٌة الشراء (1

 كثر الوسطاء (2

 مهنٌة واحترافٌة القائمٌن بالشراء (3

 وتؤثره كثٌرا بتغٌرات الاسعار مرونة الطلب (4

 :العادي )الاستهلبكً(من خصائص الشراء النظامً التً ٌتمٌز بها عن الشراء 

 اعداد المشترٌن كثرة (1

 قله المتدخلٌن فً عملٌه الشراء (2

 للطلب الكبٌرة المرونة (3

 الشراء المباشر من الصنعٌٌن فً الغالب (4

 الصناعٌة:من الخصائص التً تتمٌز بها الاسواق 

 ة وتنوع المشترٌنكثر (1

 مهنٌة واحترافٌة القائمٌن بالشراء (2

 مرونة الطلب بشكل كبٌر (3

 التشتت الجغرافً للسوق (4

 من خصائص الشراء النظامً

 مرونة الطلب بشكل كاف (1

 مهنٌة واحترافٌة القائمٌن بالشراء (2

 الشراء عادة من الوسطاء (3

 توسع دائرة العلبقات التجارٌة إلى عدد كبٌر من المجهزٌن (4

الاهداف  فٌما بٌنهاالافراد والجماعات التً تتدخل فً مسار القرار المتعلق بالشراء وتتوزع مجموعة 

 والمخاطر

 هً تعبٌر عن:

 مركز الشراء (1
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 جهة المصادقة (2

 التؤثٌرجهة  (3

 بٌئة الشراء (4

 الصناعً:فً حالة وجود فروق حساسة بٌن المنتجات المعروضة فإن المشتري 

 ٌولً اهتماما للعوامل العقلبنٌة (1

 ولً اهتماما للعوامل الشخصٌةٌ (2

 لا تحكمه العوامل الموضوعٌة (3

 تحكمه العوامل الذاتٌة (4

 الصناعً:من المتغٌرات التنظٌمٌة المإثرة فً الشراء 

 سٌاسات وأهداف المنظمة (1

 المسإولٌات المهنٌة والشخصٌة للؤفراد (2

 مستوى الطلب (3

 المنافسة (4

 هً: إحدى المتغٌرات التنظٌمٌة المإثرة فً الشراء الصناعً

 مركزٌة القرار (1

 مستوى الطلب (2

 المنافسة (3

 المسإولٌات المهنً والشخصٌة التً سبق للمشتري تقلدها (4

 التً: الجهةعلى  المنظمةعلى الشراء فً  المصادقة جهةتطلق تسمٌه 

 فً اختبار الموردٌن الفعلٌةتإول الٌها سلطه اتخاذ القرار  (1

 تعطً موافقتها على تمرٌر طلب الشراء (2

 المنظمةومات عن السوق داخل تتحكم بالمعل (3

 توكل الٌها رسمٌه مسإولٌه التفاوض حول شروط الشراء (4

 العنصر الذي ٌدخل ضمن المإثرات البٌئٌة فً قرار الشراء، هو:

 معدل التضخم (1

 نظام المعلومات التسوٌقٌة (2

 سٌاسات وأهداف المنظمة (3

 المواقف تجاه الأخطار للقائم بالشراء (4

 المنتجات المعروضة، فإن المشتري الصناعً فً العادة: فً حالة وجود فروق حساسة بٌن

 ٌكون أكثر مسإولٌة (1

 لا ٌولً أهمٌة للجوانب العقلبنٌة (2

 ٌتؤثر أكثر بالدوافع الشخصٌة (3
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 ٌتؤثر أكثر بالعوامل الذاتً (4

 ٌتمثل احد الجوانب التً تختص بها الأسواق النظامٌة ، فً:

 كثرة أعداد المشترٌن (1

 شراءقلة المتدخلٌن فً عملٌة ال (2

 كثرة الوسطاء فً عملٌة الشراء (3

 تركز العلبقات الشرائٌة بٌن المتعاملٌن (4

 عندما ٌشتري الموظف فً شركة ما آلة لأجل استخدامها لفائدته الشخصٌة فهو مستهلك 

 نظامً (1

 صناعً  (2

 نهائً  (3

 نظامً وصناعً (4

 احدى الخصائص التً تتمٌز بها أسواق الاستهلبك مقارنة بالأسواق الصناعٌة هً:

 لة اعداد المشترٌن ق (1

 كثرة المتدخلٌن فً عملٌة الشراء (2

 الشراء المباشر من المصنعٌن  (3

 كثرة الوسطاء فً عملٌة الشراء (4

ة التً ترجع الٌها مهمة الموافقة على ابرام الصفقة فً الشراء الصناعً ٌطلق علٌها  ٌٔ  الهٌ

 جهة المبادرة  (1

 الجهة المسإولة عن الشراء  (2

 جهة المصادقة  (3

 حكمة بالمعلومةالجهة المت (4

 العامل الذي ٌدخل ضمن المإثرات التنظٌمٌة فً قرار الشراء هو

 المنافسة  (1

 سعر النقود  (2

 سٌاسٌات واهداف المنظمة  (3

 المكانة الاجتماعٌة للقائم بالشراء (4

وتتوزع فٌما بٌنها  ئًنطلق على مجموعة الافراد والجماعات التً تتدخل فً مسار القرار الشرا

 الأهداف والمخاطر 

 الشراء الصناعً  (1

  ئًالشراء النها (2

 قرار الشراء  (3
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 مركز الشراء (4

 

 رة فً الشراء الصناعً فً إثٌتمثل احد المتغٌرات التنظٌمٌة الم

 الدورة الاقتصادٌة  (1

 نظام المعلومات والاتصالات  (2

 مكانة الفرد بالمنظمة (3

 المنافسة (4

تٌار الموردٌن فً الشراء ل الٌه سلطة اتخاذ القرار الفعلٌة فً اخإونطلق على الشخص الذي ت

 الصناعً اسم 

 متخذ القرار  (1

 صاحب المبادرة  (2

 جهة المصادقة  (3

 المستعمل (4

 رة فً الشراء الصناعً إثدى العناصر المإحومركزٌة القرارات ك آتتصنف سٌاسة المكاف

  ئةالمتغٌرات البٌ (1

 المتغٌرات التنظٌمٌة  (2

 المتغٌرات الفردٌة  (3

 ة للؤشخاصئٌمتغٌرات العلبقات البٌ (4

 ٌمتاز الشراء النظامً عن الشراء النهائً بـ :
 كثرة اعداد المشترٌن (1
 المرونة الكبٌرة للطلب الصناعً الكلً (2
 مهنٌة واحترافٌة القائمٌن بالشراء (3
 محدودٌة المتدخلٌن بعملٌة الشراء (4

 عندما نشتري حافلة لنقل موظفً الشركة فإن هذا الشراء هو شراء:
 نهائً (7
 شخصً (2
 عادي (4
 نظامً (3

 ص الشراء النهائً ) مقارنة بالشراء النظامً (من خصائ 
 الشراء المباشر من المصنعٌن (7
 تركز العلبقات التجارٌة (2
 كثرة اعداد المشترٌن (4
 وجود نوع من التركٌز الجغرافً (3

 نطلق على من ٌعطً موافقة على تمرٌر طلب الشراء الصناعً اسم 
 متخذ القرار (7
 المتحكم بالمعلومة (2
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 جهة المصادقة (4
 المإثر (3

 ج مكانة الفرد فً المنظمة كؤحد الجوانب المإثره فً الشراء الصناعً ضمن متغٌرات :تندر 
 البٌئٌة (1
 التنظٌمٌة (2
 الفردٌة (3
 البٌنٌة للؤشخاص (4

 المحاضرة السادسة

 

 عن:عملٌة تقسٌم السوق الكلً إلى عدة قطاعات سوقٌة متجانسة بهدف خدمتها، هً تعبٌر 

 الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة (1

 التجزئة السوقٌة (2

 دراسة السوق (3

 بحوث التسوٌق (4

 فً:تتمثل أولى خطوات التجزئة السوقٌة 

 اختٌار القطاع السوقً المستهدف (1

 تحدٌد أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة (2

 التنبإ بالحصة السوقٌة (3

 التنبإ بالسوق الكامن (4

 هً:اولى خطوات التجزئة السوقٌة 

 التنبإ بالحصة السوقٌة للمنظمة (1

 التنبإ بالسوق الكامن (2

 اسس تشكٌل القطاعات السوقٌةتحدٌد  (3

 التدقٌق فً الخلبفات داخل القطاعات السوقٌة (4

 الانتاجٌة:ترتبط مرحلة التنبإ بالحصة السوقٌة للمنظمة فً تجزئة السوق بالطاقة 

 للمنظمة (1

 لقطاع نشاط المنظمة (2

 للبقتصاد القومً (3

 للشركات المنافسة للمنظمة (4

 اختٌار:ٌنتج عن التجزئة السوقٌة 

 احد مستهدفقطاع سوقً و (1

 قطاعٌن سوقٌٌن مستهدفٌن (2

 من قطاع سوقً واحد مستهدف أكثر (3

 أكثرقطاع سوقً واحد مستهدف او  (4
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 فً: السوقٌة،تتمثل الخطوة الأخٌرة للتجزئة 

 التنبإ بالسوق الكامن (1

 اختٌار القطاع السوقً المستهدف (2

 التنبإ بالحصة السوقٌة (3

 السوقٌة.التدقٌق فً الخلبفات داخل القطاعات  (4

 استراتٌجٌة:تراتٌجٌة التً نوجه بموجبها مزٌجا تسوٌقٌا موحدا لكامل أجزاء السوق هً الاس

 :استراتٌجٌةتقدٌم مزٌج تسوٌقً واحد لكامل السوق  استراتٌجٌةٌطلق على 

 التنوٌع (1

 التعدد (2

 التركٌز (3

 السوق الكلً (4

 استراتٌجٌة:توجٌه مزٌج تسوٌقً موحد لكامل اجزاء السوق وهو تعبٌر عن 

 كلًالسوق ال (1

 التنوٌع (2

 التركٌز (3

 التوزٌع المكثف (4

 استراتٌجٌة:عن  المتشابهٌن،ٌعبر استخدام مزٌج تسوٌقً واحد ٌوجه لفئة متجانسة من المستهلكٌن 

 السوق الكلً (1

 التركٌز السوقً (2

 التقسٌم المتعدد (3

 التقسٌم المتنوع (4

ذات الموارد  اتوالموارد وتلبئم المنظماستراتٌجٌة التجزئة التً تسمح بالتخصص وتركٌز الجهود 

 استراتٌجٌة:هً  المحدودة

 السوق الكلً (1

 التركٌز السوقً (2

 التنوٌع (3

 التعدد (4

 عندما تقدم مزٌجا تسوٌقٌا موحدا لكامل اجزاء السوق ، فهذا ٌشٌر إلى :

 التجزئة الاستراتٌجٌة (1

 التجزئة السوقٌة (2

 استراتٌجٌة السوق الكلً (3

 استراتٌجٌة التركٌز السوقً (4
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 ات العلبقة المباشرة مع الطاقة الإنتاجٌة للمنظمة ودراسة المنافسٌن هً خطوة التجزئة السوقٌة ذ

 تحدٌد أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة (1

 التدقٌق فً الخلبفات داخل القطاعات (2

 التنبإ بالسوق الكامن (3

 التنبإ بالحصة السوقٌة (4

 :موارد المحدودة ، هً  استراتٌجٌةاستراتٌجٌة التجزئة التً تسمح بالتخصص وتلبئم المنظمات ذات ال

 السوق الكلً (1

 التركٌز السوقً (2

 المزٌج الموحد لكامل السوق (3

 التعدد (4

  تتمثل الخطوة الاخٌرة للتجزئة السوقٌة ، فً:

 التدقٌق فً أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة (1

 اختٌار القطاع السوقً المستهدف (2

 تحدٌد أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة (3

 منالتنبإ بالسوق الكا (4

 تتمثل الخطوة الاولى للتجزئة السوقٌة فً:

 اختٌار القطاع السوقً المستهدف (1

 تحدٌد أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة (2

 التنبإ بالحصة السوقٌة (3

 التنبإ بالسوق الكامن (4

 تتمثل الخطوة الاخٌرة فً تطوٌر وطرح المنتجات الجدٌدة فً

 اختبارات السوق (1

 اطلبق المنتج  (2

 ق اعداد استراتٌجٌة التسوٌ (3

 تقدٌر التكالٌف والارباح (4

 

استهداف السوق بمزٌج تسوٌقً واحد موجه لكل من مستهلكً المشروبات الغازٌة وغٌر الغازٌة 

 لمرضى السكري هو تعبٌر عن استراتٌجٌة  الملبئمةوالمشروبات 

 السوق الكلً  (1

 التركٌز السوقً  (2

 التعدد  (3

 التنوٌع (4

  ماعدا السوقٌة ئةجمٌع ما ٌلً ٌنطبق على عملٌة التجز
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 التقلٌل من مجهودات رجال البٌع  (1

 رفع الروح المعنوٌة للمسوق   (2

 تحقٌق ولاء المستهلكٌن (3

 تحقٌق هدف المنظمة فً اشباع حاجات المستهلك  (4

 وضع مزٌج تسوٌقً موحد كامل لكامل السوق ٌتناسب مع استراتٌجٌة : 
 السوق الكلً (1
 التركٌز السوقً (2
 التعدد (3
 التنوع (4

تً ٌخشى علٌها من تحول العملبء ، وتوصف بؤنها تضع البٌض فً سلة واحدة هً استراتٌجٌة التجزئة ال
 استراتٌجٌة:

 التعدد (7
 التنوع (2
 التركٌز (4
 السوق الكلً (3

 

 

 المحاضرة السابعة

 خاصة صعبة، التنبإ عملٌةتعتبر عملٌة 

 فً حالة التؤكد التام (1

 إذا كانت الفترة المعٌنة بالتنبإ قصٌرة (2

 فً حالة البٌئة الدٌنامٌكٌة (3

 إجابة صحٌحة لا توجد (4

 ظروف:تعتبر عملٌة التنبإ بالطلب عملٌة صعبة خاصة فً ظل 

 حالة التؤكد التام (1

 البٌئة الدٌنامٌكٌة (2

 البٌئة غٌر المتغٌرة (3

 تكون فٌها الفترة المعنٌة بالتنبإ قصٌرة (4

 ٌنظر الى عملٌه التنبإ على انها عملٌه صعبه ومعقده خاصه فً حاله:

 ظروف التؤكد التام (1

 للتنبإ المعنٌة الفترةقصر  (2

 الشدٌدة بالدٌنامٌكٌةتتمٌز  بٌئة (3

 إذا كانت الفترة المعٌنة بالتنبإ قصٌرة (4

 عن:القٌاس الكمً للطلب المتوقع هو تعبٌر 

 مرونة الطلب (1
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 حجم الطلب (2

 تقدٌر الطلب (3

 منحنى الطلب (4

 الكفاءة التسوٌقٌة هً مفهوم مرتكز على على:تركز الكفاءة التسوٌقٌة 

 المدخلبت (1

 رجاتالمخ (2

 النتائج المتحققة (3

 السوق المستهدف (4

 على:تركز الكفاءة التسوٌقٌة المإثر للنشاط التسوٌقً 

 المدخلبت (1

 الارباح (2

 المخرجات (3

 المسطرة التسوٌقٌةمدى تحقٌق النتائج  (4

 التسوٌقٌة: الكفاءةٌتعلق مصطلح 

 المخرجات (1

 بمدى تحقق النتائج (2

 بالعملٌات (3

 بمدى استغلبل الموارد (4

 تسوٌقٌة:التتعلق الفعالٌة 

 بمدى تحقق النتائج التسوٌقٌة المسطرة (1

 بمدى استغلبل الموارد التسوٌقٌة المتاحة (2

 بالاهتمام اساسا بمدخلبت نظام التسوٌق (3

 بالاهتمام اساسا بعملٌات نظام التسوٌق (4

 التسوٌقٌة: الفعالٌةٌعبر عن مفهوم 

 مدخلبت النظام التسوٌقً (1

 عملٌات النظام التسوٌقً (2

 سلفا المحددة ٌقٌةالتسوتحقق الاهداف  (3

 المتاحة التسوٌقٌةالاقتصاد فً استغلبل الموارد  (4

 مفهوم:ٌدل الاحتمال الاقصى للطلب على منتج معٌن، ضمن تقدٌرات الطلب على 

 الطاقة الاستٌعابٌة للسوق (1

 الطاقة القصوى للطلب على منتجات المنظمة (2
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 الطلب الجاري (3

 التقدٌر المتوقع للسلع (4

 لطلب على منتج معٌنٌقصد بالاحتمال الاقصى ل

 المنظمة لإنتاجالقصوى  الطاقة (1

 للسوق الاستٌعابٌة الطاقة (2

 للمنظمة السوقٌةالحصه  (3

 متوسط كمٌه الشراء (4

 قد ٌتساوى اقصى حجم للطلب ٌمكن تحقٌقه للشركة مع التقدٌر المتوقع للسوق كله ، فً حالة

 المنافسة التامة (1

 احتكار القلة (2

 احتكار المنظمة للسوق بالكامل (3

 منافسة الاحتكارٌةال (4

 عن:هو تعبٌر  الجاري( أو )الطلبالتقدٌر المتوقع للسوق 

 حجم الطلب الممكن تحقٌقه فعلب خلبل فتره معٌنه (1

 اقصى حجم طلب ٌمكن الشركة تحقٌقه (2

 الاحتمال الاقصى للطلب على منتج معٌن (3

 نسبه معٌنه من حجم الطلب المتوقع (4

 المتوقع:من الطرق الشخصٌة لتقدٌرات الطلب 

 طرٌقة التقدٌر الجماعً (1

 المإشرات القٌادٌة (2

 السلبسل الزمنٌة (3

 نماذج الانحدار (4

 المتوقع:من أنواع التقدٌرات الشخصٌة للطلب 

 طرٌقة دلفً (1

 نماذج الانحدار (2

 المإشرات القٌادٌة (3

 السلبسل الزمنٌة (4

 بكونها:تختص طرٌقة دلفً لتقدٌر الطلب 

 مجدٌة فقط فً حال توفر المعلومات عن السوق (1

 ة عملٌابطٌئ (2

 نتائجها غٌر دقٌقة (3
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 مفٌدة لمجموعة واحدة من المستهلكٌن (4

 المتوقع:لتقدٌرات الطلب  السببٌةمن الطرق 

 طرٌقة التقدٌر الفردي (1

 طرٌقة التقدٌر الجماعً (2

 نماذج الانحدار (3

 استطلبع رأي المشتري (4

 طرٌقة تقدٌر الطلب التً تدخل ضمن اراء اهل الخبرة هً 

 استطلبع راي المشتري  (1

 ة دلفً طرٌق (2

 طرٌقة الاسواق الاختٌارٌة  (3

 السلبسل الزمنٌة (4

 ة والممكن تحقٌقه فعلٌا فً السوق خلبل الجهود التسوٌقٌة ٌسمىئٌحجم الطلب المصحوب بقوة شرا

 الطاقة الاستٌعابٌة للسوق  (1

 الطلب الجاري  (2

 الطاقة القصوى للطلب على منتجات المنظمة  (3

 نصٌب الشركة من السوق (4

 صى للطلب على منتج معٌن ) قدرة السوق( بمسمى :ٌدل الاحتمال الاق 

 الطاقة الاستٌعابٌة للسوق (7

 الطلب الجاري (2

 التقدٌر المتوقع للسلع (4

 نصٌب الشركة من السوق (3

 المحاضرة الثامنة

 فً:تتمثل الاستراتٌجٌة المستخدمة فً تسوٌق سلع التسوق مقارنة بالسلع المٌسرة 

 زئةتوزٌع السلعة فً أكبر عدد من متاجر التج (1

 توفٌر السلعة فً عدد أقل من متاجر التجزئة (2

 اعتماد استراتٌجٌة التوزٌع المكثف (3

 بؤسعار منخفضه السلعةعرض  (4

 ان:ٌعرف عن سلع التسوق 

 معظم اسعارها منخفضه (1

 معظم اسعارها سرٌعة التغٌر (2

 هامش ربحها منخفض مقارنة بالمٌسرة (3

 حصول العمٌل علٌها سهل دون جهد ٌذكر (4
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او  علٌها )كامٌراالحصول  أكبرلمستهلك على شراء علبمة معٌنة منها وبذل جهد السلع التً ٌصر ا

 هً:وتشبع عادة حاجات معنوٌة اخرى الى جانب الاشباع المادي (سٌارة

 السلع المٌسرة (1

 السلع الخاصة (2

 سلع التسوق (3

 السلع الاضطرارٌة (4

 ضمن:بالنظر إلى عادات الشراء/ فإن شراء كامٌرا أو سٌارة ٌدخل 

 المٌسرةالسلع  (1

 سلع التسوق (2

 السلع الخاصة (3

 السلع الاضطرارٌة (4

 خاصٌة:هو تعبٌر عن  بمقدمها،ارتباط الخدمة 

 عدم الملموسٌة (1

 عدم القابلٌة للتخزٌن (2

 التلبزمٌة (3

 لا توجد إجابة صحٌحة (4

 طلب:ٌنظر للطلب على الكهرباء والهاتف على أنه 

 منتظم مع العرض (1

 غٌر منتظم مع العرض (2

 لا علبقة له بالعرض (3

 توجد إجابة صحٌحة لا (4

 لفظ: المستهلكٌن،ٌطلق على مجموعة المنتجات التً تقدمها المنظمة لسوق 

 تناسق المزٌج السلعً (1

 المزٌج السلعً (2

 السلعً.عمق المزٌج  (3

 السلعً.طول المزٌج  (4

 المنظمة:فً  المنتجات،ٌسمى اتساع مزٌج المنتجات، الذي ٌعبر عن عدد خطوط 

 نطاق المزٌج السلعً (1

 السلعً عمق المزٌج (2

 تناسق المزٌج السلعً (3

 المزٌج السلعً المبسط (4
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 عن:هو تعبٌر  المنظمة(فً  المنتجةانواع السلع والخدمات  المنتجات )أيعدد خطوط 

 نطاق المزٌج السلعً (1

 عمق المزٌج السلعً (2

 تناسق المزٌج السلعً (3

 المزٌج السلعً المبسط (4

 عن:عدد اشكال المنتج فً خط انتاجً واحد هو تعبٌر 

 المزٌج السلعً تناسق (1

 طول المزٌج السلعً (2

 عمق المزٌج السلعً (3

 نطاق المزٌج السلعً (4

 مفهوم:ٌعبر عدد اشكال المنتج فً خط إنتاجً واحد، عن 

 تناسق المزٌج السلعً (1

 تكامل المزٌج السلعً (2

 عمق المزٌج السلعً (3

 نظام المزٌج السلعً (4

 المنتج:من دورة حٌاة  الأولى )التقدٌم(من خصائص المرحلة 

 وسع الكمً فً الانتاجالت (1

 وأشكالهتطوٌر المنتج من حٌث خصائصه  (2

 ارتفاع تكالٌف التروٌج (3

 زٌادة نسبة الارباح وحجمها (4

 فً:تتمثل إحدى خصائص مرحلة التقدٌم لدورة حٌاة المنتج، 

 التوسع الكمً فً الانتاج (1

 تطوٌر المنتج من حٌث خصائصه واشكاله (2

 زٌادة نسبة الارباح وحجمها (3

 التروٌج ارتفاع تكالٌف (4

 المنتج:من خصائص الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة لمرحلة النمو حٌاة 

 مٌل الاسعار على الارتفاع التدرٌجً (1

 الانكماش فً قنوات التوزٌع (2

 مٌل التروٌج الى الاعلبن التذكٌري (3

 تطوٌر المنتج من حٌث خصائصه واشكاله (4

 مرحلة:هً  الاخرى،مرحلة دورة حٌاة المنتج التً تتمٌز بطول فترتها قٌاسا بالمراحل 
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 قٌاسا بالمراحل الأخرى، فإن مرحلة دورة حٌاة المنتج التً تتمٌز بطول فترتها، هً مرحلة:

 التقدٌم (1

 النمو (2

 النضج (3

 التدهور (4

 هً:الخاصٌة التً ٌتمٌز بها المزٌج التسوٌقً خلبل مرحلة التدهور لدورة حٌاة المنتج 

 التوسع فً حجم الانتاج (1

 ٌة للمنتجالرئٌس بالأشكالالاكتفاء  (2

 ثبات واستقرار الاسعار (3

 ارتفاع تكالٌف التروٌج (4

 بالسلع لأسرتهالاستخدام الشخصً او الذي ٌشترٌها الشخص لغرض  السلعتسمى 

 الاستهلبكٌة (1

 الإنتاجٌة (2

 الضرورٌة (3

 الاضطرارٌة (4

 كونها: المٌسرةمن خصائص سلع التسوق مقارنه بالسلع 

 جهدا من المستهلك فً الحصول علٌها لا تتطلب (1

 ومستقرةذات اسعار ثابته  (2

 ذات اسعار جد منخفضه (3

 ذات هامش ربح كبٌر (4

 واحد:التوسع الراسً فً عدد اشكال المنتج فً خط انتاجً 

 أنطاق المزٌج السلعً (1

 عمق المزٌج السلعً (2

 تناسق المزٌج السلعً (3

 تكامل المزٌج السلعً (4

 التقدٌم من دورة حٌاه المنتج بخاصٌه:)الاولى  المرحلةتمتاز 

 ض تكالٌف الانتاجانخفا (1

 انخفاض الارباح (2

 التوسع الكمً فً الانتاج (3

 الإنتاجالنوعً فً  التوسع (4
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 معٌنة، كالأثاث بعلبمة عادة ترتبط ولا علٌها، الحصول فً جهدا تتطلب سلعا فإن الشراء، لعادات تبعا

 :ضمن تصنف المنزلً،

 القصٌرة السلع (1

 الخاصة السلع (2

 اضطرارٌة السلع (3

 السوق سلع (4

 

 لع والخدمات المنتجة فً المنظمة، أو عدد خطوط منتجاتها، ٌطلق علٌها فً التسوٌق عبارة:انواع الس

 المزٌج السلعً (1

 عمق المزٌج السلعً (2

 نطاق المزٌج السلعً (3

 تناسق المزٌج السلعً (4

 تتمثل إحدى الخصائص التسوٌقٌة لمرحلة تقدٌم المنتج، فً:

 الارتفاع فً تكالٌف التروٌج (1

 زٌادة نسب الارباح (2

 فاع المبٌعاتارت (3

 التوسع فً قنوات التوزٌع (4

 ٌعبر عن تكامل وارتباط المنتجات من حٌث العملٌة الانتاجٌة والاستخدام المهنً بمفهوم:

 نطاق المزٌج السلعً (1

 عمق المزٌج السلعً  (2

 تناسق المزٌج السلعً (3

 اتساع المزٌج السلعً (4

 احدى الخصائص التسوٌقٌة لمرحلة نمو المنتج هً

 كالٌفالارتفاع فً الت (1

 ثبات الاسعار أو مٌلها الى الانخفاض (2

 انخفاض المبٌعات (3

 الانكماش فً قنوات التوزٌع (4

مرحلة دورة المنتج التً تتمٌز بالانكماش فً حجم الانتاج والاكتفاء بالأشكال الرئٌسٌة للمنتج تسمى 

 مرحلة: 

 النضج المستقر  (1

 النضح المنحدر (2

 النضج النازل (3

 التدهور (4
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 ان سلعا قلٌلة الثمن ومتكررة الشراء كالخبر والخضروات تصنف منوفقا لعادات الشراء ف

 السلع المٌسرة  (1

 السلع الخاصة  (2

 السلع الاضطرارٌة  (3

 سلع التسوق (4

 

 عدد أشكال المنتج فً خط انتاجً واحد فً المنظمة ٌطلق علٌه فً التسوٌق عبارة 

 اتساع المزٌج السلعً  (1

 عمق المزٌج السلعً  (2

 نطاق المزٌج السلعً  (3

 سق المزٌج السلعًتنا (4

 تشري خاصٌة التلبزمٌه فً تسوٌق الخدمة الى

 عدم ملموسٌة الخدمة  (1

 عدم قابلٌة الخدمة للتخزٌن  (2

 هلبمٌة الخدمة  (3

 ارتباط الخدمة بمقدمها (4

 

 الاحذٌة فً الشركة ٌعبر عن جامأحو  كالأشتنوع مودٌلبت و 

 نتجات اتساع مزٌج الم (1

 نطاق المزٌج السلعً  (2

  عمق المزٌج السلعً (3

 تناسق المزٌج السلعً (4

 هم ما ٌمٌز مرحلة التقدٌم لدورة حٌاة المنتج هو ا

 سعً المنظمة للتوسع فً الانتاج  (1

 كثرة قنوات التوزٌع  (2

 ارتفاع ارباح المنظمة  (3

 مبٌعات منخفضة للمنظمة (4

 

 تسمى السلع التً ٌشترٌها الفرد لاستخداماته الشخصٌة بالسلع 

 التكنولوجٌا  (1

 الصناعٌة  (2
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 ٌة الاستهلبك (3

 الانتاجٌة (4

 لمرحلة التً تكون عادة هً الاطول ضمن مراحل دورة حٌاة المنتج هً مرحلة ا

 التقدٌم  (1

 النمو  (2

 النضج  (3

 التدهور (4

 ما ٌمكن ملبحظته خلبل مرحلة نمو المنتج هو 

 سعار نحو الارتفاع اتجاه الا (1

 اكتفاء الشركة بالحد الادنى من المواصفات فً المنتج  (2

 زٌع انكماش فً قنوات التو (3

 التوسع فً قنوات التوزٌع (4

 تعدد خطوط الانتاج بالمنظمة ٌعبر عن 

 تناسق المزٌج السلعً  (1

 عمق المزٌج السلعً  (2

 نطاق المزٌج السلعً  (3

 التوسع الراسً لخط الإنتاج (4

 من خصائص سلع التسوق ) مقارنة بالمٌسرة(:
 معظم اسعارها منخفضة (7
 اسعارها بطٌئة التغٌر (2
 هامش ربحها كبٌر (4
 ى استراتٌجٌة التوزٌع المكثفتعتمد عل (3

 تطلق على مختلف انواع المنتجات ) عدد خطوط المنتجات( من السلع والخدمات المنتجة فً منظمة ما، مسمى:
 نطاق المزٌج السلعً  (7
 عمق المزٌج السلعً (2
 التوسع الرأسً السلعً (4
 تناسق المزٌج السلعً (3

 لعه منذ تقدٌمها للسوق والى غاٌة خروجها منه ، مسمى:نطلق على الاطار الزمنً الذي ٌعكس اتجاه الطلب على الس 
 الدورة الاقتصادٌة (1
 دورة حٌاة المنتج (2
 دورة السوق (3
 ظروف السوق (4

 نطلق على مجموع السلع والخدمات التً تقدمها المنظمة لسوق المستهلكٌن اسم 

 السلع الاستهلبكٌة (7

 سلع التسوق (2

 المزٌج السلعً (4

 السلع المٌسرة (3
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 ) عدد خطوط المنتجات ( فً المنظمة هو تعبٌر عن  اتساع مزٌج المنتجات 

 المزٌج السلعً (7

 التوسع الرأسً السلعً (2

 نطاق المزٌج السلعً (4

 عمق المزٌج السلعً (3

 احدى ممٌزات مرحلة النمو لدورة حٌاة المنتج :

 زٌادة نسبة الأرباح وحجمها (7

 ارتفاع تكالٌف الإنتاج (2

 انخفاض كمٌات الإنتاج (4

 ٌة للمنتجالاكتفاء بالأشكال الرئٌس (3

 مرحلة دورة حٌاة المنتج التً ٌمٌل فٌها التروٌج الى الإعلبن التذكٌري من المبٌعات فً شكل تخفٌضات هً مرحلة

 النضج المنحدر (7

 التدهور (2

 النضج المستقر (4

 التقدٌم (3

 العنصر الذي تهدف جمٌع الأنشطة التسوٌقٌة بالمنظمة الى تٌسٌر وتسهٌل عملٌة مبادلته 

 المنتج (7

 القٌمة (2

 ودالنق (4

 رضا العملبء (3

 مرحلة دورة حٌاة المنتج التً تلً مرحلة الابتكار هً مرحلة 
 النمو (7
 النضج (2
 التقدٌم (4
 التدهور (3

 المحاضرة التاسعة

 عنكٌفٌة استجابة الطلب عندما ٌتغٌر السعر بوحدة واحدة هً تعبٌر 

 ٌعبر عن معدل التغٌر فً الكمٌة المطلوبة مقسوما على معدل تغٌر السعر عن 

 التسعٌر (1

 التسعٌر المرن (2

 المرونة السعرٌة (3

 الطلب الفعال (4

 هو:العنصر الذي ٌشكل القاعدة الصلبة التً تمثل الحد الأدنى للؤسعار 

 الطلب (1

 التكالٌف (2

 المنافسة (3

 السوق (4

 اساس:ٌتحد المستوى الادنى للسعر عادة على 
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 الطلب (1

 المنافسة (2

 التكالٌف (3

 السوق (4

 خلبل:ٌتحدد الحد الادنى للسعر من 

 العرض (1

 السوق (2

 الطلب (3

 التكالٌف (4

 اساس:ٌتشكل الحد الاعلى للسعر عادة على 

 المنافسة (1

 توجهات الادارة (2

 تكالٌف المنظمة (3

 الطلب وتوجهات السوق (4

 عن:لبلوغ اهداف التسعٌر هً تعبٌر  العرٌضةالتوجٌهات والخطوط 

 سٌاسات التسعٌر (1

 اخلبقٌات التسعٌر (2

 المرونة السعرٌة (3

 السعر العادل (4

 التسعٌر:لمختلف العملبء بالنسبة لنفس المنتجات ٌعبر عن سٌاسة اعتماد عدة اسعار موجهة 

 المرن (1

 المزدوج (2

 التفاوضً (3

 النفسً (4

 ٌتطلب اعتماد سٌاسة كشط السوق

 فً السلعة فرٌدةتوافر ممٌزات  (1

 للؤسعارحساسٌة  أكثران تكون السوق  (2

 ان تكون السوق فً حالة ركود اقتصادي (3

 وجود منافسة شدٌدة فً السوق (4

 عندما:التسعٌر المعروفة بكشط السوق تعتمد سٌاسة 

 ٌكون بإمكان المنظمة خفض التكالٌف لزٌادة المبٌعات (1
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 تكون السوق حساسة جدا تجاه الاسعار (2

 تتوافر ممٌزات فرٌدة فً السلعة (3

 تكون المنظمة امام منافسٌن متمٌزٌن واقوٌاء (4

 المنخفض:من متطلبات سٌاسة اختراق السوق على اساس السعر 

 سوق للؤسعارعدم حساسة ال (1

 القدرة على تخفٌض التكالٌف لزٌادة المبٌعات (2

 ارتفاع القدرة الشرائٌة للعملبء (3

 قلة عدد المنافسٌن (4

 المنخفض:من متطلبات سٌاسة اختراق السوق على اساس السعر 

 عدم حساسة السوق للؤسعار (1

 القدرة على تخفٌض التكالٌف لزٌادة المبٌعات (2

 ارتفاع القدرة الشرائٌة للعملبء (3

 ة عدد المنافسٌنقل (4

ندما ٌدخل المنافسون الى ثم تخفٌضها تدرٌجٌا ع البداٌةللمنتجات الجدٌد فً  عالٌةوضع اسعار جدا 

 :سٌاسةتعبٌر عن السوق ،

 النفسً التسعٌر (1

 التسعٌر المرن (2

 كشط السوق (3

 اختراق السوق (4

 :المنظمةمن قبل  السعرٌةاختراق السوق  سٌاسةٌكون من المناسب اعتماد 

 حساسةون اسعار السوق غٌر عندما تك (1

 السلعةفً  فرٌدةتوفرت ممٌزات  إذا (2

 عالٌةفً حاله عدم وجود منافسه  (3

 للؤسعارحساسٌه  أكثرعندما تكون السوق  (4

 عاده فً السوق الصناعً: المعتمدةالتسعٌر  سٌاسة

 النفسً (1

 المزدوج (2

 الجغرافً (3

 التفاوضً (4

منتجات الجدٌدة فً البداٌة ، ثم ٌتم تعرف السٌاسة التً ٌتم بموجبها وضع اسعار جد عالٌة لل 

 تخفٌضها تدرٌجٌا عندما ٌدخل المنافسون إلى السوق ، بسٌاسة :

 التسعٌر المرن (1

 تسعٌر البرٌستٌج (2
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 كشط السوق (3

 اختراق السوق (4

 تلجؤ المنظمة لسٌاسة كشط السوق فً حالة:

 شدة المنافسة أمام المنتجات التً تطرحها المنظمة (1

 ات التً تطرحها المنظمةوجود بدائل منافسة للمنتج (2

 شدة حساسٌة السوق للسعر (3

 عدم حساسٌة السوق للسعر (4

 ٌعبر مدى استجابة الطلب بفعل تغٌر السعر بوحدة واحدة بمصطلح 

 التسعٌر المزدوج  (1

 التسعٌر الفعال  (2

 التسعٌر المرن (3

 المرونة السعرٌة (4

دٌدة من خلق الطلب فً السٌاسة التً ٌتم بموجبها وضع أسعار منخفضة لكً تتمكن المنتجات الج

 السوق هً سٌاسة 

 التسعٌر المرن  (1

 تسعٌر البرٌستٌج (2

 كشط السوق (3

 اختراق السوق (4

 نقول عن المنظمة أنها تطبق سٌاسة السعر المزدوج عندما تبٌع السلعة

 بسعر واحد فقط فً سوقٌن مختلفٌن  (1

 بسعر موحد لمجموعة فً الاسواق  (2

 بسعرٌن او اكثر فً نفس السوق  (3

 ف فً سوقٌن مختلفٌنبسعر مختل (4

 تتمثل الخطوة الاولى لتسعٌر المنتجات فً 

 تقدٌر الطلب  (1

 تقدٌر احتمالات سلوك المستهلك  (2

 تحدٌد الهدف من التسعٌر  (3

 دراسة أسعار المنافسٌن (4

 ة عادة فً الاسواق الصناعٌة هً سٌاسة ئدسٌاسة التسعٌر السا

 تسعٌر البرٌستٌج  (1

 التسعٌر التفاوضً  (2

  التسعٌر المزدوج (3
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 اختراق السوق (4

 من دواعً لجوء المنظمة لسٌاسة كشف السوق عند تسعٌر منتجها الجدٌد

 وجود منافسة شرسة فً السوق  (1

 طرح منتج بمواصفات متفردة  (2

 ان تكون السوق حساسة جدا للؤسعار  (3

 ان تكون المنظمة قادرة على تخفٌض التكالٌف لزٌادة حجم المبٌعات (4

 السعر  رة علىإثمن العوامل الخارجٌة الم

 الاعتبارات التنظٌمٌة  (1

 سٌاسات المزٌج السوقً  (2

 طبٌعة السوق  (3

 سٌاسات التسعٌر (4

 تعتبر المرونة السعرٌة للطلب

 تؤثر السعر بقانون العرض والطلب  (1

 انخفاض السعر نتٌجة لانخفاض الطلب  (2

 كٌفٌة استجابة الطلب لتغٌر السعر  (3

 ارتفاع السعر نتٌجة لارتفاع الطلب (4

 كثر تعقٌدا مقارنة فً نفس الوقت:والاوٌقً الاعلى مرونة عنصر المزٌج التس

 التروٌج  (1

 المنتج  (2

 السعر  (3

 التوزٌع (4

سٌاسة التسعٌر الذي تطرح اسعارا منخفضة لكً تتمكن المنتجات الجدٌدة من خلق الطلب، وتحافظ المنتجات القائمة 
 على الطلب بل وتتوسع لتحقٌق حصة سوقٌة كبٌرة، نسمٌها سٌاسة:

 لمرنالتسعٌر ا (1
 اختراق السوق (2
 كشط السوق (3
 التسعٌر النفسً (4

 تعتمد سٌاسة كشط السوق عندما
 تكون أسعار السوق حساسة (7
 ٌساعد تبنً الأسعار المنخفضة فً تجنب المنافسة (2
 لا تتوفر لدى المنظمة مٌزات فرٌدة فً السلعة (4
 لا توجد منافسة عالٌة (3

 01المحاضرة 
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عة من الوظائف الضرورٌة والمرتبطة بعملٌة تدفق مجموعة المإسسات أو الأفراد القائمٌن بمجمو

 المنتجات من

 عن:المنتجٌن إلى العملبء، هً تعبٌر 

 القناة التسوٌقٌة (1

 التوزٌع المادي (2

 التوزٌع (3

 المنتجٌن (4

 هم:الوسطاء الذٌن ٌقومون بالتفاوض على اعمال بٌع وشراء السلع دون ان تكون فً ملكٌتهم 

 تجار الجملة (1

 تجار التجزئة (2

 التوزٌع التجارٌة مإسسات (3

 التوزٌع الوظائفٌة مإسسات (4

كؤمانة فً ذمة الموكل لحٌن الوسطاء الذٌن تكون السلعة موضع التعامل فً حٌازتهم، وٌحتفظون بها 

 هم:الصفقة، إبرام 

 للمستهلك:تعرف الحالة التً ٌتم بموجبها إدخال وسطاء للمساعدة فً إٌصال المنتجات 

 بالتوزٌع المباشر (1

 ر المباشربالتوزٌع غٌ (2

 بقناة التوزٌع القصٌرة (3

 بقناة التوزٌع الطوٌلة (4

 فً:تتمثل إحدى اعتبارات اختٌار قنوات التوزٌع الخاصة بالسوق 

 مدى تركز العملبء وانتشارهم (1

 حجم المشروع وشهرته وخبرته الادارٌة (2

 الرغبة فً رقابة وقٌادة القناة التوزٌعٌة (3

 الطبٌعة الفنٌة للمنتج (4

 و أسباب اختٌار القناه التوزٌعٌة الخاصة بالسوق ، فً :ٌتمثل احد اعتبارات 

 الموقع الجغرافً (1

 طبٌعة المنتج (2

 الموارد المالٌة للمنظمة (3

 رغبة المنتج فً السٌطرة على القناة التوزٌعٌة ورقابتها (4

 عادة:ٌتم اللجوء الى التقلٌص فً القناة التوزٌعٌة 

 إذا كان حجم المنتج صغٌرا (1
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 اإذا كان وزن المنتج ضعٌف (2

 إذا كانت الطبٌعة الفنٌة للمنتج معقدة (3

 لا توجد إجابة صحٌحة (4

 إلى:كلما تعقدت الطبٌعة الفنٌة للمنتج كلما أدى ذلك 

 زٌادة عدد الوسطاء (1

 طول القناة التسوٌقٌة (2

 تقلٌص عدد الوسطاء (3

 صعوبة رقابة وقٌادة القناة التوزٌعٌة (4

 الى:كلما تعقدت الطبٌعة الفنٌة للمنتج كلما ادى ذلك 

 ادة عدد الوسطاءزٌ (1

 تقلٌص عدد الوسطاء (2

 الاستغناء نهائٌا عن الوسطاء (3

 طول القناة التسوٌقٌة (4

 هً: الغازٌة،استراتٌجٌة التوزٌع التً تلبئم توزٌع المواد التموٌنٌة والمشروبات 

 استراتٌجٌة التوزٌع الشامل (1

 استراتٌجٌة التوزٌع الانتقائً (2

 استراتٌجٌة التوزٌع الحصري (3

 زٌع الوحٌداستراتٌجٌة التو (4

 

 معٌار تقٌٌم قنوات التسوٌق البدٌلة لقٌاس حرٌة المنتج فً التكٌف مع الظروف المتغٌرة هو :

 المعٌار الاقتصادي (1

 معٌار المرونة (2

 معٌار السٌطرة (3

 معٌار المتابعة والتحكم (4

بعملٌه تدفق  والمرتبطة الضرورٌة بالوظائف ٌقومونتشٌر مجموعات المإسسات او الافراد الذي 

 من المنتجٌن الى العملبء: تجاتالمن

 التوزٌع (1

 التسوٌق (2

 التسوٌقٌة القناة (3

 هٌكل التوزٌع المادي (4
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فً حٌازتهم او  دون ان تكون وشراء السلعالوسطاء الوكلبء الذٌن ٌقومون بالتفاوض على اعمال بٌع 

 ملكٌتهم هم

 السماسرةالوكلبء  (1

 بالعمولةالوكلبء  (2

 الجملةتجار  (3

 التجزئةتجار  (4

 للتوزٌع فً: الوظائفٌةضمن المإسسات  المندرجة التوزٌعٌةاع المإسسات انو أحدٌتمثل 

 التجزئةتجار  (1

 الجملةتجار  (2

 الجملةونصف  الجملةتجار  (3

 بالعمولةوكلبء  (4

 فً: بالمنظمة الخاصةاعتبارات اختٌار قنوات التوزٌع  أحدٌتمثل 

 التوزٌعٌة القناةوقٌاده  رقابةفً  الرغبة (1

 عادات الشراء (2

 للتلف قابلٌه المنتج (3

 وانتشارهم العملبءمدى تركز  (4

 العنصر الذي ٌضمن اعتبارات اختٌار قنوات التوزٌع الخاصة بالسوق ، هو :

 طبٌعة المنتج (1

 مدى تركز العملبء وانتشارهم (2

 حجم المشروع وشهرته (3

 قٌمة وحدة المنتج (4

ن تكون فً ٌطلق على الوسطاء الوكلبء الذٌن ٌقومون بالتفاوض على اعمال بٌع وشراء السلع دون أ

 حٌازتهم أو ملكٌتهم ، اسهم :

 تجار الجملة (1

 تجار التجزئة (2

 الوكلبء السماسرة (3

 الوكلبء بالعمولة (4

 معٌار تقٌٌم قنوات التوزٌع البدٌلة الذي ٌقٌس أثر التوزٌع على ربحٌة المنشاة ، هو :

 المعٌار الاقتصادي (1

 معٌار المرونة (2

 معٌار التحكم والمتابعة (3

 معٌار السٌطرة (4

 ً تصف ضمن مإسسات التوزٌع التجارٌة ، هً فئة :الفئة الت

 تجار التجزئة (1
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 الوكلبء بالعمولة (2

 الوكلبء السماسرة (3

 الموزعٌن الوظائفٌٌن (4

 الاستراتٌجٌة التً تلبئم توزٌع المواد التموٌنٌة ، هً استراتٌجٌة التوزٌع :

 الحصري (1

 الانتقائً (2

 المباشر (3

 المكثف (4

 التقلٌص فً طول القناة التوزٌعٌة عادة، ي أن ٌكون:إحدى الحالات التً ٌتم فٌها اللجوء إلى  

 حجم المنتج صغٌراً  (1

 وزن المنتج ضعٌفاً  (2

 المنتج ذا طبٌعة فنٌة معقدة (3

 المنتج تموٌلٌاً  (4

ٌطلق على الوسطاء الوكلبء الذٌن تكون السلعة موضوع التعامل فً حٌازتهم كاملة وٌحتفظون بها 

 سمكؤمانة فً ذمة الموكل لحٌن ابرام الصفقة، ا

 تجارة الجملة (1

 تجار التجزئة (2

 الوكلبء بالعمولة (3

 السماسرة (4

 

 الاستراتٌجٌة التً تلبئم توزٌع المواد التموٌنٌة هً استراتٌجٌة التوزٌع 

 الحصري  (1

 الانتقائً (2

 لمباشر (3

 المكثف (4

 لنوع الذي ٌندرج ضمن مإسسات التوزٌع الوظائفٌة، هو 

 تجار التجزئة (1

 تجار الجملة  (2

 الوكلبء السماسرة  (3

 زعون التجارٌونالمو (4

 ٌة فً ئفسات التوزٌع الوظاإسواع مأن أحدٌتمثل 

 تجارة الجملة  (1
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  ئةتجارة التجز (2

  ئةتجارة الجملة ونصف التجز (3

 الوكلبء بالعمولة (4

 احد اعتبارات اختٌار قناة التوزٌع الخاصة بالسوق هو 

 مدى تركٌز العملبء وانتشارهم  (1

 الرغبة فً رقابة القناة التسوٌقٌة  (2

 قٌادة القناة التسوٌقٌة  الرغبة فً (3

 حجم المشروع وشهرته (4

 تتمثل الخطوة الاولى فً تصمٌم القناة التسوٌقٌة فً 

 اختٌار الوسطاء  (1

 تحدد الحاجات والرغبات المراد خدمتها  (2

 وضع اهداف لقنوات التوزٌع  (3

 تحدٌد نظام التوزٌع المعتمد (4

 لى المستهلك هً تعبٌر عن اعملٌة تدفق المنتجات من المنتج 

 التوزٌع  (1

 قنوات التوزٌع  (2

 سات التوزٌع إسم (3

 القنوات التسوٌقٌة (4

 ٌتمثل احد اشكال مإسسات التوزٌع الوظائفٌة فً  
 الوكلبء بالعمولة (7
 تجار التجزئة (2
 تجار الجملة (4
 تجار الجملة ونصف الجملة (3

 

 11المحاضرة 

 عن:الطرٌق التً تسلكها الرسالة للوصول لمستقبلها هً تعبٌر 

 عملٌة الاتصال (1

 ٌلة الاتصالوس (2

 الاتصالات التسوٌقٌة (3

 المرتدةالمعلومات  (4

 خلبل:ٌتم الوقوف على مستوى التفاعل والفهم المتحقق من عملٌة الاتصال من 

 عنصر عملٌة الاتصال الذي ٌعبر عن المعلومات المرتدة للمرسل عن مدى تؤثٌر رسالته، هو: 

 محتوى الرسالة (1
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 الرسالة (2

 التغذٌة العكسٌة (3

 وسٌلة الاتصال (4

 ماعدا:مٌع ما ٌلً ٌنطبق على الاعلبن ج

 هو اتصال غٌر شخصً لنقل المعلومات (1

 هو اتصال غٌر مباشر لنقل المعلومات (2

 هو اتصال لا ٌتم فً الافصاح عن هوٌة المعلن (3

 هو اتصال ٌستخدم فً مناحً مختلفة للحٌاة (4

نشطة التروٌجٌة علٌه كٌز الااستراتٌجٌة التروٌج التً تعتمد على خلق الطلب مباشرة من المستهلك بتر

 استراتٌجٌة:، هً 

 الدفع (1

 الجذب (2

 الضغط (3

 الاٌحاء (4

 استراتٌجٌة:خلق الطلب مباشرة من المستهلك بتركٌز الانشطة التروٌجٌة علٌة ٌدل على اعتماد 

 الدفع (1

 الجذب (2

 الدفع والجذب (3

 الاٌحاء (4

 هً:لغة الحوار الاستراتٌجٌة المبنٌة على اسلوب الاقناع المبسط القائم على جذب المستهلكٌن ب

 استراتٌجٌة الدفع (1

 استراتٌجٌة الجذب (2

 استراتٌجٌة الدفع والجذب (3

 استراتٌجٌة الاٌحاء (4

 

 عنصر عملٌه الاتصال الذي ٌتعرف من خلبله المرسل على مدى تؤثٌر رسالته هو:

 وسٌله الاتصال (1

 العكسٌة التغذٌة (2

 الرسالة (3

 المرسل (4

 اتصال:عملٌه  كؤحد عناصر المزٌج التروٌجً على انه للئعلبنٌنظر 
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 شخصً (1

 مباشر (2

 للحٌاة مختلفةٌستخدم فً مناحً  (3

 للؤسعارحساسٌه  أكثرعندما تكون السوق  (4

 ٌتعرف طرفا الاتصال على مستوى التفاعل والفهم المتحقق من عملٌة الاتصال ، بواسطة عنصر :

 التغذٌة المرتدة (1

 الرسالة (2

 وسٌلة الاتصال (3

 المرسل (4

 وٌنطوي على عملٌة اتصال إقناعً " ، هو تعرٌف لمفهوم :النشاط الذي ٌتم ضمن أي جهد تسوٌقً 

 الاتصال (1

 التروٌج (2

 الإعلبن (3

 الرسالة (4

 الاحتكاك بالزبائن ، لتكوٌن رأي عام لصالح المنظمة ، هو تعبٌر عن :

 الإعلبن (1

 البٌع الشخصً (2

 العلبقات العامة (3

 تنشٌط المبٌعات (4

 ٌشٌر مفهوم التروٌج المباشر، بصفة أساسٌة إلى:

 الإعلبن (1

 بٌع الشخصًال (2

 تنشٌط المبٌعات (3

 الإشهار (4

عملٌة الاتصال غٌر المباشر وغٌر الشخصً لنقل المعلومات للمستهلك عن طرٌق وسائل خاصة مقابل 

 أجر معٌن هً تعبٌر عن

 البٌع الشخصً (1

 الاعلبن  (2

 العلبقات العامة (3

 تنشٌط المبٌعات (4

 ناصر الاتصال بمفهوم ٌعبر عن نتٌجة الاتصال التً تكشف مدى تؤثٌر الرسالة كعنصر من ع

 وسٌلة الاتصال  (1
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 المرسل  (2

 المستقبل  (3

 التغذٌة العكسٌة (4

 

استراتٌجٌة التروٌج القائمة على أسلوب الاقناع المبسط القائم على بٌان الجوانب الدافعة او المثبطة فً 

 قٌمة المنتجات هً استراتٌجٌة:

 الدفع والجذب (1

 الدفع (2

 الاٌحاء (3

 الضغط (4

لقائمة على خلق الطب مباشرة من المستهلك بتركٌز الانشطة التروٌجٌة تعرف استراتٌجٌة التروٌج ا

 علٌه ، باستراتٌجٌة

 الدفع  (1

 الجذب  (2

 الاٌحاء (3

 الدفع والجذب (4

 استراتٌجٌة التروٌج التً تركز بموجبها الجهود التروٌجٌة على العاملٌن فً المنافذ التوزٌعٌة 

 استراتٌجٌة الدفع  (1

 استراتٌجٌة الجذب  (2

 ضغطاستراتٌجٌة ال (3

 استراتٌجٌة الإٌحاء (4

 استراتٌجٌة التروٌج التً تركز جهودها على العاملٌن فً المنافذ التوزٌعٌة هً استراتٌجٌة:
 الدفع (7
 الجذب  (2
 الدفع والجذب (4
 التلمٌح (3

 

 12المحاضرة 

علومة ومقابل اجر مدفوع هو الوسٌلة غٌر الشخصٌة لتقدٌم البضائع والخدمات والافكار بواسطة جهة م

 تعبٌر عن:

 البٌع الشخصً (1

 تنشٌط المبٌعات (2

 الاعلبن (3
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 العامةالعلبقات  (4

 كونه:من الأركان الأساسٌة للئعلبن 

 وسٌلة اتصال شخصٌة (1

 ٌشمل جمٌع الأنشطة التروٌجٌة (2

 وسٌلة اتصال مباشر (3

 ٌتم مقابل أجر معٌن (4

 الإعلبن الذي ٌنطوي على اٌضاح الاستخدامات الجدٌدة للمنتج ، هو تعبٌر عن الاعلبن :

 يالتذكٌر (1

 الإخباري (2

 التنافسً (3

 الذي ٌستهدف المحافظة على مكانة المنتج فً قمة اهتمام العمٌل (4

 الاعلبن:الجدٌدة للمنتج ضمن  الاستخداماتٌندرج اٌضاح 

 الاخباري (1

 التنافسً (2

 التذكٌري (3

 التفضٌلً (4

 الاعلبن:توصٌف الخدمات المتاحة التً ٌمكن للمنظمة تقدٌمها ٌدخل ضمن اغراض 

 التنافسً (1

 التفضٌلً (2

 التذكٌري (3

 الإخباري (4

 اعلبن:فً اسعار المنتج هو  الحاصلةالاعلبن الذي ٌقدم للسوق معلومات عن التغٌرات 

 تذكٌري (1

 تفضٌلً (2

 اخباري (3

 تنافسً (4

 عندما ٌقوم الإعلبن بتوصٌف للخدمات المتاحة التً ٌمكن تقدٌمها ، فهو ٌلعب دور الإعلبن :

 الإخباري (1

 التنافسً (2

 التذكٌري (3

 التفضٌلً (4
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 كونها:مقارنه بالصحف  التلفزٌونٌةلبنات تمتاز الاع

 كبٌره فً تغٌٌر الاعلبن فً حاله الخطاء مرونةلدٌها  (1

 اقل تكلفه (2

 ذات سرعه كبٌره فً متابعه الحدث (3

 متمٌزةتصممٌها الى خبرات وكفاءات  لا ٌحتاج (4

 عندما ٌستهدف الاعلبن الحفاظ على مكانة السلعة فً قمة اهتمامات المستهلك فهو ٌلعب دور:

 اخباري  (1

 التنافسً  (2

 التذكٌري  (3

 التفضٌلً (4

 تمتاز الاعلبنات التلفزٌونٌة مقارنة بالصحف بكونها 

 لدٌها مرونة كبٌرة فً تغٌٌر ا ع ن فً حالة الخطأ  (1

 أقل تكلفة  (2

 ذات سرعة كبٌرة فً متابعة الحدث (3

 ٌحتاج تصمٌمها إلى خبرات وكفاءات متمٌزة (4

 الٌومٌة مقارنة بالإعلبن التلفزٌونً، هًاحدى المزاٌا الهامة للئعلبن فً الصحف 

 ارتفاع واضح فً نوعٌة الاعلبن  (1

 ارتفاع واضح فً محتوى الاعلبن  (2

 طول عمر الاعلبن  (3

 المرونة الكبٌرة فً إعداده تصحٌح الاعلبن (4

 ٌتمثل احد الأغراض الأساسٌة للئعلبن التنافسً فً

 إٌضاح الاستخدامات الجدٌدة للمنتج (7

 ة التً ٌمكن تقدٌمهاتوصٌف للخدمات المتاح (2

 خلق تفضٌل لدى المستهلك نحو العلبمة التجارٌة لمنتج (4

 تذكٌر المشتري باحتمال حاجته للمنتج فً وقت قرٌب قادم (3

 الحفاظ على مكانة المنتج فً قمة اهتمامات المستهلك هو تعبٌر عن الإعلبن 
 الاخباري (7
 التنافسً (2
 التذكٌري (4
 التفضٌلً (3

 13المحاضرة 

 البٌع:ات ورغبات العملبء مع ما ٌقدمه المنتج من منافع، ٌستخدم رجال عندما تتوافق حاج

 استراتٌجٌة التعزٌز (1

 استراتٌجٌة التغٌٌر (2
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 استراتٌجٌة التعدٌل (3

 استراتٌجٌة التنوٌع (4

منافع تعتمد ادارة المنتج من  ٌقدمه حاجات ورغبات العملبء بدرجة كافٌة مع ما لا تتوافقعندما 

 اتٌجٌة:استراستخدام المبٌعات الى 

 التعزٌز (1

 التعدٌل (2

 التغٌٌر (3

 طرح منتج جدٌد فً السوق (4

 استراتٌجٌة:كانت الشركة تعتمد على موظفٌها وتتوقع تخفٌض النشاط البٌعً فعلٌها اتباع  إذا

 تخفٌض القوة البٌعٌة لدٌها (1

 على رجال البٌع الحالٌٌن لدٌها المحافظة (2

 التوسع فً تعٌٌن رجال بٌع جدد (3

 انب قوتها البٌعٌةاضافة وكلبء جدد الى ج (4

 عندما:التغٌٌر فً التعامل مع العملبء  استراتٌجٌةتستخدم 

 المنتج من منافع. ما ٌقدمهبدرجه كافٌه مع  لا تتوافق حاجات ورغبات العملبء (1

 المنتج من منافع وما ٌقدمهجوهري بٌن حاجات ورغبات العملبء  اختلبفٌكون هناك  (2

 المنتج من منافع مهما ٌقدتتوافق حاجات ورغبات العملبء مع  (3

 ٌكون من المناسب تعدٌل هٌكل رغبات العملبء (4

 هم ٌرتكزون فً ذلك على انعندما ٌحدد المسوقون الحد الاعلى لاسعار منتجاتهم ف

 تكالٌف الانتاج (1

 ظروف السوق  (2

 التكالٌف الثابتة  (3

 التكالٌف الثابتة والمتغٌرة (4

 14المحاضرة 

 ماعدا:ت الجدٌدة ٌدخل فً طرق تملك المنتجا ما سٌؤتًجمٌع 

 انخراط المنظمة فً برنامج ٌستهدف الاستٌلبء على شركات قائمة (1

 منتجات جدٌدة باستغلبلشراء المنظمة لبراءات اختراع تسمح لها  (2

 ان تصنع بموجب ترخٌص المنتجات التً تهمها (3

 ان تطور المنظمة وتبتكر بنفسها منتجات جدٌدة (4

 الجدٌدة:ٌدخل ضمن ابتكار المنتجات 

 ط المنظمة فً برنامج ٌستهدف الاستٌلبء على شركات قائمةانخرا (1
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 تطوٌر داخلً للمنتجات نتٌجة سٌاسة تعاقدٌة تقوم على الاستعانة بباحثٌن مستقلٌن (2

 أن تصنع المنظمة بموجب ترخٌص المنتجات التً تهمها (3

 شراء براءات اختراع تسمح للمنظمة باستغلبل منتجات جدٌدة (4

 عن:خلق أسواق جدٌدة، تعبر  المنتجات التً تكون فً أصل

 المنتجات الجدٌدة تماما (1

 الخطوط الجدٌدة للمنتجات (2

 التوسع فً خطوط المنتجات (3

 المنتجات الجدٌدة الأقل سعرا (4

 هً:خطورة تطوٌر المنتج المعنٌة بتحدٌد حجم وهٌكل وسلوك السوق المستهدف والتموضع 

 التحلٌل الاقتصادي (1

 اعداد المنتج (2

 وٌقاعداد استراتٌجٌة التس (3

 اختبارات السوق (4

صر اخر لدٌة أي عن فً بلد اخر باستعمال تقنٌة معٌنة طورتها الشركة المعنٌة او لأخرىسماح شركة 

 عن:سوقٌة مقابل اتاوة هو تعبٌر قٌمة 

 العلبمة التجارٌة (1

 الترخٌص (2

 الشراكة (3

 اجابة صحٌحة لا توجد (4

 ت والتكالٌف والارباح:التً تهتم بتقدٌر المبٌعا الجدٌدةخطوات تطوٌر وطرح المنتجات 

 اختبارات السوق (1

 التحلٌل الاقتصادي (2

 اعداد المنتج (3

 المنتج إطلبق (4

 باختبارها لطرٌق التملك فً طرح منتج جدٌد ، فإن المنظمة : 

 هً من ٌطور المنتج بنفسها (1

 تستغل حقوقا موجودة (2

 هً من ٌبتكر هذا المنتج الجدٌد (3

 ًتقدم عملبً غٌر مسبوق نتٌجة لسٌاسة تطوٌر داخل (4

 تتمثل الخطوة الاولى فً تطوٌر وطرح المنتجات الجدٌدة ، فً :

 التحلٌل الاقتصادي (1
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 اكتشاف حاجة لم تلب لدى الزبائن (2

 ترجمة الافكار إله مفهوم (3

 اختبارات السوق (4

عندما تسمح شركة ما لأخرى فً بلد آخر باستعمال تقنٌة معٌنة طورتها أو باستخدام اسمها التجاري ، 

 :فإن ذلك ٌعبر على

 العلبمة التجارٌة (1

 رأس المال التجاري (2

 السمعة التجارٌة (3

 الترخٌص (4

الطرٌقة المفضلة لدى الشركات متعددة الجنسٌات فً دخول الاسواق الدولٌة ، باعتبارها الأسرع 

 لتحقٌق تواجد ممٌز فً السوق وكذا تحقٌق الربحٌة ، هً :

 التصدٌر غٌر المباشر (1

 التملك التام (2

 التملك المشترك (3

 الترخٌص (4

 أحد الاشكال التً ٌؤخذها ابتكار منتج جدٌد، هو

 شراء براءات اختراع تسمح باستغلبل منتجات جدٌدة (1

 الانخراط فً برنامج ٌستهدف الاستٌلبء على شركات قائمة (2

 طوٌر منتجات غٌر مسبوقةت (3

 تصنٌع المنتجات بموجب ترخٌص (4

 راع بمقابل فذلك عندما تسمح شركة ما لأخرى باستخدام اسمها التجاري او براءة اخت

 العلبمة التجارٌة  (1

 الشراكة  (2

 الترخٌص  (3

 راس المال التجاري (4

 جاز النماذج الاولٌة واختبار المنتج تقنا هً مرحلة إنمرحلة طرح المنتج الجدٌد التً تعنً ب

 لتحلٌل الاقتصادي ا (1

 اعداد المنتج  (2

 اختبارات السوق  (3

 إطلبق المنتج (4

ا عمومٌا للجودة وٌتعرف من خلبله العمٌل على المنتج  راس المال غٌر المال الذي ٌحمل التزام

 وٌمٌزهم عن منافسٌهم هو 
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 الحصة السوقٌة  (1

 العلبمة التجارٌة (2

 الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة  (3

 المزٌج التسوٌقً (4

 آخر خطوات تطوٌر وطرح المنتجات الجدٌدة هً 
 ترجمة الأفكار الى مفهوم (7
 اطلبق المنتج (2
 اختبارات السوق (4
 اعداد المنتج (3

 اعتبار معٌاري السوق والمنظمة فإن المنتجات الجدٌدة تماماً هً التً ب 
 تكون فً اصل خلق أسواق جدٌدة (7
 تمدد من خط انتاج قائم (2
 تسمح بالتموضع من جدٌد فً السوق (4
 تسمح للمنظمة بؤن تتموقع فً سوق موجود كانت غائبة عنه (3

 

  تم بحمد الله

 تمنٌاتنا لكم بتوفٌق

 ام جهاد

 ام حنان

  ام شهد..تحدٌث 

22-2-2012 

 ♥zainab habibتحدٌث 

2-6-2012 
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