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 التسويق ادارةمقرر -هـ  5341/5341اسئلة الفصل الاول من عام 

الوسطاء الذٌن تكون السلعة موضع التعامل فً حٌازتهم، وٌحتفظون بها كأمانة فً ذمة الموكل لحٌن إبرام الصفمة،   -6
 :هم

 تجارة الجملة-  أ
 تجار التجزئة-  ب
  الوكلاء بالعمولة-  ج
 السماسرة-  د
 

 :الكهرباء والهاتف على أنه طلبٌنظر للطلب على  -2
 منتظم مع العرض -  أ

 غٌر منتظم مع العرض-  ب
 لا علالة له بالعرض-  ج
 لا توجد إجابة صحٌحة-  د
 

 :ٌتم التعرف على نماط الموة والضعف بالمنظمة من خلال تحلٌل بٌئتها التسوٌمٌة -4
  الداخلٌة-  أ

 التنافسٌة-  ب
 الخارجٌة المباشرة-  ج
 غٌر المباشرة الخارجً-  د
 

 :ك تحلٌل الدخل المومً بتحلٌل بٌئة التسوٌكلٌتع -3
 الداخلٌة-  أ

 التنافسٌة -  ب
 الخارجٌة المباشرة-  ج
 الخارجٌة غٌر المباشرة-  د
 

 :العنصر المعنً بالعلامة التجارٌة والتعبئة والتغلٌف ضمن عناصر المزٌج التسوٌمً، هو -5
  المنتج-  أ

 التسعٌر-  ب
 التوزٌع-  ج
 التروٌج-  د
 

 :ٌعبر مجموع الأفراد والمنظمات التً تمتنً السلع والخدمات من أجل إنتاج منتجات أخرى، عن  -1
 أسواق الاستهلان-  أ

  السوق الصناعً-  ب
 الشراء النهائً-  ج
 الأسواق الحرة-  د
 

 :عندما تتوافك حاجات ورغبات العملاء مع ما ٌمدمه المنتج من منافع، ٌستخدم رجال البٌع  -7
 استراتٌجٌة التعزٌز-  أ

 استراتٌجٌة التغٌٌر-  ب
 استراتٌجٌة التعدٌل-  ج
 استراتٌجٌة التنوٌع-  د
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 :ٌدخل ضمن ابتكار المنتجات الجدٌدة  -8

 انخراط المنظمة فً برنامج ٌستهدف الاستٌلاء على شركات لائمة-  أ
 الاستعانة بباحثٌن مستملٌنتطوٌر داخلً للمنتجات نتٌجة سٌاسة تعالدٌة تموم على -  ب
 أن تصنع المنظمة بموجب ترخٌص المنتجات التً تهمها-  ج
 شراء براءات اختراع تسمح للمنظمة باستغلال منتجات جدٌدة-  د
 

 :المنتجات التً تكون فً أصل خلك أسواق جدٌدة، تعبر عن -9
 المنتجات الجدٌدة تماما-  أ

 الخطوط الجدٌدة للمنتجات-  ب
 ً خطوط المنتجات التوسع ف-  ج
 المنتجات الجدٌدة الألل سعرا-  د
 
  :تدل الوسٌلة المفضلة لتلبٌة حاجة معٌنة لدى الفرد على  -61

  المنتج-  أ
 الخدمة-  ب
  الرغبة-  ج
 المنفعة-  د
 
 :مجال بحوث التسوٌك المتعلمة باختٌار وتمٌٌم فعالٌة اسلوب تنشٌط المبٌعات هو بحوث -66

 المستهلن-  أ
 المنتج-  ب
  التروٌج-  ج
 التوزٌع-  د
 
 :عملٌة تمسٌم السوق الكلً إلى عدة لطاعات سولٌة متجانسة بهدف خدمتها، هً تعبٌر عن -62

 الاستراتٌجٌة التسوٌمٌة-  أ
 التجزئة السولٌة-  ب
 دراسة السوق-  ج
 بحوث التسوٌك-  د
 
 تعتبر عملٌة التنبؤعملٌة صعبة، خاصة  -64

  فً حالة التأكد التام-  أ
 كانت الفترة المعٌنة بالتنبؤ لصٌرةإذا -  ب
 فً حالة البٌئة الدٌنامٌكٌة-  ج
 لاتوجد إجابة صحٌحة-  د
 
 :طوة الأخٌرة للتجزئة السولٌة، فًختتمثل ال -63

 التنبؤ بالسوق الكامن-أ
 تهدفساختٌار المطاع السولً الم-ب
 التنبؤ بالحصة السولٌة-ج
  .التدلٌك فً الخلافات داخل المطاعات السولٌة-د
 
 
 
 
 



 الدفعة الماسٌة  ورشة ممرر ادارة التسوٌك  جامعة الملن فٌصل

 هـ6341الفصل الثانً  –ورشة ممرر التسوٌك  الدفعة الماسٌة   - turki1400مراجعة وتدلٌك:  اعوام 

 
 :ارتباط الخدمة بممدمها ، هو تعبٌر عن خاصٌة -65

 عدم الملموسٌة-  أ
 عدم المابلٌة للتخزٌن-  ب
  التلازمٌة-  ج
 لا توجد إجابة صحٌحة-  د
 
 :ٌعبر عدد اشكال المنتج فً خط إنتاجً واحد، عن مفهوم -61

 تناسك المزٌج السلعً-  أ
 تكامل المزٌج السلعً-  ب
 عمك المزٌج السلعً-  ج
 نظام المزٌج السلعً-  د
 
 :تتمثل إحدى خصائص مرحلة التمدٌم لدورة حٌاة المنتج، فً -67

 التوسع الكمً فً الانتاج-  أ
 تطوٌر المنتج من حٌث خصائصه واشكاله-  ب
 زٌادة نسبة الارباح وحجمها-  ج
 ارتفاع تكالٌف التروٌج-  د
 
 :تعبٌر عنكٌفٌة استجابة الطلب عندما ٌتغٌر السعر بوحدة واحدة هً  -68

 التسعٌر -  أ
 التسعٌر المرن-  ب
 المرونة السعرٌة-  ج
 الطلب الفعال-  د
 
مجموعة المؤسسات أو الأفراد المائمٌن بمجموعة من الوظائف الضرورٌة والمرتبطة بعملٌة تدفك المنتجات من   -69

 :المنتجٌن إلى العملاء، هً تعبٌر عن
 المناة التسوٌمٌة-  أ

 التوزٌع المادي-  ب
 التوزٌع-  ج
 المنتجٌن-  د
 
 :خطورة تطوٌر المنتج المعنٌة بتحدٌد حجم وهٌكل وسلون السوق المستهدف والتموضع هً  -21

 التحلٌل الالتصادي-  أ
 اعداد المنتج-  ب
 اعداد استراتٌجٌة التسوٌك-  ج
 اختبارات السوق-  د
 
 :تتعلك الفعالٌة التسوٌمٌة -26

 بمدى تحمك النتائج التسوٌمٌة المسطرة-  أ
 بمدى استغلال الموارد التسوٌمٌة المتاحة-  ب
 بالاهتمام اساسا بمدخلات نظام التسوٌك-  ج
 بالاهتمام اساسا بعملٌات نظام التسوٌك-  د
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 :ٌدل الاحتمال الالصى للطلب على منتج معٌن، ضمن تمدٌرات الطلب على مفهوم -22

 الطالة الاستٌعابٌة للسوق-  أ
  على منتجات المنظمةالطالة المصوى للطلب -  ب
 الطلب الجاري-  ج
 التمدٌر المتولع للسلع-  د
 
 :بالنظر إلى عادات الشراء/ فإن شراء كامٌرا أو سٌارة ٌدخل ضمن -24

 السلع المٌسرة-  أ
 سلع التسوق-  ب
 السلع الخاصة-  ج
 السلع الاضطرارٌة-  د
 
 :من خصائص الاستراتٌجٌة التسوٌمٌة لمرحلة النمو حٌاة المنتج -23

 مٌل الاسعار على الارتفاع التدرٌجً-  أ
 الانكماش فً لنوات التوزٌع-  ب
 مٌل التروٌج الى الاعلان التذكٌري-  ج
 تطوٌر المنتج من حٌث خصائصه واشكاله-  د

 
 :ٌتحد المستوى الادنى للسعر عادة على اساس  -25

 الطلب-  أ
 المنافسة-  ب
  التكالٌف-  ج
 السوق-  د
 
 :الشخصٌة للطلب المتولعمن أنواع التمدٌرات   -21

 طرٌمة دلفً-  أ
 نماذج الانحدار-  ب
 المؤشرات المٌادٌة- ج
 السلاسل الزمنٌة-  د
 
 :تتمثل الاستراتٌجٌة المستخدمة فً تسوٌك سلع التسوق ممارنة بالسلع المٌسرة فً -27

 توزٌع السلعة فً أكبر عدد من متاجر التجزئة-  أ
 التجزئة توفٌر السلعة فً عدد ألل من متاجر-  ب
 اعتماد استراتٌجٌة التوزٌع المكثف-  ج
 عرض السلعه بأسعار منخفضه -د
 
 :مما تتمٌز بع الاسواق الصناعٌة ممارنة باسواق الاستهلان هو -28

 محدودٌة وللة عدد المتدخلٌن فً عملٌة الشراء-  أ
 كثر الوسطاء-  ب
 مهنٌة واحترافٌة المائمٌن بالشراء-  ج
 كثٌرا بتغٌرات الاسعارمرونة الطلب وتأثره -  د
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 :إحدى المتغٌرات التنظٌمٌة المؤثرة فً الشراء الصناعً هً -29

 مركزٌة المرار-  أ
 مستوى الطلب-  ب
 المنافسة-  ج
 المسؤولٌات المهنً والشخصٌة التً سبك للمشتري تملدها-  د
 
 :الذي ٌتولى تنفٌذ اجراءات الصفمة فً أدوار الشراء هو -41

 المبادر-  أ
 متخذ المرار-  ب
 المائم بالشراء-  ج
 المؤثر-  د
 
 :البحث فً سبب فشل جهود التحصٌل مع العملاء هو من اختصاص وظٌفة بحوث التسوٌك  -46

 التنبئٌة-  أ
 التشخٌصٌة-  ب
 الوصفٌة-  ج
 لا توجد إجابة صحٌحة-  د
 
 :المتغٌرة هومعٌار تمٌٌم لنوات التسوٌك البدٌلة لمٌاس حرٌة المنتج فً التكٌف مع الظروف   -42

 المعٌار الالتصادي-  أ
 معٌار المرونة-  ب
 معٌار السٌطرة-  ج
 معٌار المتابعة والتحكم-  د
 
 :جمٌع ما ٌلً ٌنطبك على الاعلان ماعدا -44

 هو اتصال غٌر شخصً لنمل المعلومات-  أ
 هو اتصال غٌر مباشر لنمل المعلومات-  ب
 هو اتصال لا ٌتم فً الافصاح عن هوٌة المعلن-  ج
 هو اتصال ٌستخدم فً مناحً مختلفة للحٌاة-  د
 
  :الاستراتٌجٌة المبنٌة على اسلوب الالناع المبسط المائم على جذب المستهلكٌن بلغة الحوار هً  -43

 استراتٌجٌة الدفع-  أ
 استراتٌجٌة الجذب-  ب
 استراتٌجٌة الدفع والجذب-  ج
  استراتٌجٌة الاٌحاء-  د
 
 :التسوٌكٌؤكد الخبراء على أن   -45

 ٌخلك الحاجات-  أ
 ٌلزم الافراد بالشراء-  ب
 ٌفرض الوسٌلة الملائمة لتلبٌة الحاجات-  ج
 ٌؤثر على الرغبات-  د
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 :جمٌع ما ٌلً حول التبادل صحٌح ماعدا  -41

 كل طرف من اطراف التبادل ٌمتلن حاجة ٌمكن أن تكون ذات لٌمة للاخر-  أ
 التفاوضالتبادل هو مرحلة من مراحل -  ب
 لك المٌمة أكثر من نتٌجةخٌعتبر التبادل آلٌة ل-  ج
 لا ٌحك لأي طرف من أطراف التبادل أن ٌرفض عرض الآخر-  د
 
المرحلة التً عرفت بأسواق البائع أو المنتج ضمن مراحل تطور المفهوم التسوٌمً نظرا لتفوق الطلب على العرض   -47

 :هً مرحلة التوجة
 بالانتاج-  أ

 بالمبٌعات-  ب
 بالسوق-  ج
 بالمستهلن -  د
 
 :من أهم ما تمٌزت به مرحلة التسوٌك المتكامل ضمن مراحل تطور المفهوم التسوٌمً هو -48

 أن كل ماٌنتج ٌباع-  أ
 تفوق الطلب على العرض-  ب
 الامة علالات مع السوق وعناصر التسوٌمً على المدى الطوٌل-  ج
 الانتاج اولا، ثم الناع العملاء بالشراء بعد ذلن  -د

 
 :توصٌف الخدمات المتاحة التً ٌمكن للمنظمة تمدٌمها ٌدخل ضمن اغراض الاعلان  -49

 التنافسً-  أ
 التفضٌلً-  ب
 التذكٌري-  ج
 الإخباري-  د
 
  :عندما نرٌد التعبٌر عن العرض فً التسوٌك فإننا نستخدم عبارة -31

 الصناعة-  أ
 السوق-  ب
 الطلب-  ج
 المشترٌن-  د
 
 :تتمثل إحدى خصائص لرار الشراء الروتٌنً فً كونه -36

 ٌتعلك بمنتج شدٌد التعمد تكنولوجٌا-  أ
  لا ٌمثل موضوع الشراء المتعلك به أهمٌة كبٌرة-  ب
 ٌحتاج الى لدر كبٌر من المعلومات الداخلٌة والخارجٌة-  ج
 ٌتمٌز بصعوبة المشكلة-  د
 
  :انواع الجماعات المرجعٌة الثانوٌة فًٌتمثل أحد   -32

 الاصدلاء-  أ
 الجٌران-  ب
 زملاء العمل-  ج
 الجمعٌات والنوادي-  د
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 :اذا اشترى أحد العاملٌن فً شركة ما سٌارة لفائدته الشخصٌة كان مشترٌا -34
 نظامٌا-  أ

  صناعٌا-  ب
 نهائٌا-  ج
 نظامٌا وصناعٌا فً نفس الولت-  د
 
 :الاعلى للسعر عادة على اساسٌتشكل الحد   -33

 المنافسة-  أ
 توجهات الادارة-  ب
 تكالٌف المنظمة-  ج
 الطلب وتوجهات السوق-  د
 
 :كلما تعمدت الطبٌعة الفنٌة للمنتج كلما أدى ذلن إلى  -35

 زٌادة عدد الوسطاء-  أ
 طول المناة التسوٌمٌة-  ب
 تملٌص عدد الوسطاء-  ج
 التوزٌعٌةصعوبة رلابة ولٌادة المناة -  د
 
 :تعتمد سٌاسة التسعٌر المعروفة بكشط السوق عندما  -31

 ٌكون بإمكان المنظمة خفض التكالٌف لزٌادة المبٌعات-  أ
 تكون السوق حساسة جدا تجاه الاسعار-  ب
 تتوافر ممٌزات فرٌدة فً السلعة-  ج
 تكون المنظمة امام منافسٌن متمٌزٌن والوٌاء-  د
 
 :الذي تندرج ضمنه ترلٌة المبٌعات هوعنصر المزٌج التسوٌمً   -37

 المنتج-  أ
 التسعٌر-  ب
 التوزٌع- ج
  التروٌج-  د
 
 :وظٌفة بحوث التسوٌك التً تهتم بجمع وتمدٌم حمائك معٌنة عن المواضٌع المدروسة هً -38

 الوظٌفٌة الوصفٌة-  أ
 الوظٌفٌة التشخٌصٌة-  ب
 الوظٌفٌة التحلٌلٌة-  ج
 الوظٌفٌة التنبئٌة-  د
 
 :تمتاز بحوث التسوٌك عن نظام المعلومات التسوٌمً ٌكونها  -39

 ذات مشكلات متكررى-  أ
 مصادرها داخلٌة وخارجٌة-  ب
 مستمرة عبر الزمن-  ج
 اساسها المشروع أو البرنامج-  د
 
 :تتمثل إحدى اعتبارات اختٌار لنوات التوزٌع الخاصة بالسوق فً -51

 مدى تركز العملاء وانتشارهم-  أ
 المشروع وشهرته وخبرته الادارٌةحجم -  ب
 الرغبة فً رلابة ولٌادة المناة التوزٌعٌة-  ج
 الطبٌعة الفنٌة للمنتج-  د


