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 عدة نماذجأسئلة التسویق لـ
 المحاضرة الاولى

 
 انھ:یعرف عن التسویق 

 الحاجات لا یخلق )1
 على الرغبات لا یؤثر )2
 یخلق الحاجات )3
 ھو في غنى عنھا بأشیاءیقوم على اقناع المستھلك  )4

 التسویق:یؤكد الخبراء على أن 
 یخلق الحاجات )1
 یلزم الافراد بالشراء )2
 اتیفرض الوسیلة الملائمة لتلبیة الحاج )3
 یؤثر على الرغبات )4

 ھو: اشباعھ،الامر الذي یعبر عن شيء فطري لدى الانسان یتعین علیھ 
 الرغبات )1
 الحاجات )2
 المنتجات )3
 التبادلات )4

 ھو:الامر الذي یعبر عن الوسیلة المفضلة لتلبیة حاجة معینة لدى الانسان 
 ضمن:لتلبیھ حاجھ معینھ لدى الانسان تندرج في التسویق  المفضلة الوسیلة

 لرغباتا )1
 الدوافع )2
 المنتجات )3
 التبادلات )4

 على:تدل الوسیلة المفضلة لتلبیة حاجة معینة لدى الفرد 
 المنتج )1
 الخدمة )2
 الرغبة )3
 المنفعة )4
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 عن:مقیاس درجة الإشباع المتحققة لدى العمیل من المنتج ھو تعبیر 

 القیمة )1
 الرضا )2
 التكلفة )3
 الحیازة )4
 مفھوم:تعبر عن من المنتج لتلبیھ احتیاجات معینھ  المحصلة القدرة
 التكلفة )1
 القیمة )2
 الحاجة )3
 الرغبة )4

 انھ:ینظر للتبادل على 
 منھ نتیجة أكثرآلیة لخلق القیمة  )1
 منھ الیة أكثرنتیجة لخلق القیمة  )2
 لھ یخلق القیمة لا علاقة )3
 صفقة الشراء لأبراملھ بمراحل التفاوض  لا علاقة )4

 ماعدا:كل مما یأتي یعتبر من شروط عملیة التبادل 
 تبر التبادل حلا لمشكلتھكل طرف یع )1
 كل طرف یمتلك حاجة یمكن ان تكون ذات قیمة للآخر )2
 كل طرف یقبل ان یسلم ما تم تبادلھ )3
 كل طرف ملزم بقبول عرض الآخر )4

 ماعدا:جمیع ما یلي حول التبادل صحیح 
 للأخرالتبادل یمتلك حاجة یمكن أن تكون ذات قیمة  أطرافكل طرف من  )1
 التفاوضالتبادل ھو مرحلة من مراحل  )2
 یعتبر التبادل آلیة لخلق القیمة أكثر من نتیجة )3
 لا یحق لأي طرف من أطراف التبادل أن یرفض عرض الآخر )4

 عن:نستخدم في التسویق عبارة السوق للحدیث 
 العرض )1
 الطلب )2
 الصناعة )3
 قطاع النشاط )4
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 ھي:العبارة المستخدمة للتعبیر عن السوق في التسویق 
 الصناعة )1
 العرض )2
 الطلب )3
 طقطاع النشا )4

 المفھوم المستخدم في التسویق للتعبیر عن السوق:
 العرض )1
 الطلب )2
 الصناعة )3
 القطاع )4

 ھي:العبارة المستخدمة للتعبیر عن الصناعة في التسویق 
 السوق )1
 العرض )2
 الطلب )3
 العملاء )4

 عبارة:عندما نرید التعبیر عن العرض في التسویق فإننا نستخدم 
 الصناعة )1
 السوق )2
 الطلب )3
 المشترین )4

 عن:الشراء وبالقدرة على الشراء  بإرادةشراء بعض المنتجات المدعومة تعبر الرغبة في 
 العرض )1
 الطلب )2
 الشراء )3
 التبادل )4

مرحلة تطور المفھوم التسویقي التي ركز فیھا المنتجون على جودة المخرجات على اعتبار ان المنتج 
 مرحلة:ھي  نفسھ،الجیدیبیع 

 التوجھ بالإنتاج )1
 التوجھ بالمبیعات )2
 التوجھ التسویقي )3
 التسویق المتكامل )4
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العدید من الصناعات نظرا  المنتج) فيالبائع ( بأسواقمرحلة تطور المفھوم التسویقي التي عرفت 
 التوجھ:الطلب على العرض ھي مرحلة  لتفوق
 بالإنتاج )1
 بالمبیعات )2
 الاخلاقي للتسویق )3
 التسویقي المتكامل )4

بدایة الثورة الصناعیة وحتى حدود  (منواروبا الصناعیة توجھ معظم الشركات في الولایات المتحدة 
 توجھا:ضمن تطور مفھوم التسویق كان  )1925عام 

ھي مرحلھ  1221وحتى حدود عام  الصناعیة الثورة بدأیھمرحلھ تطور مفھوم التسویق التي تمتد من 
 التوجھ
 بالإنتاج )1
 بالمبیعات )2
 بالمستھلك )3
 تسویقا متكاملا )4

وتھم جمیع الاطراف العاملین بإدارة التسویق دون باقي  مرحلة تطور المفھوم التسویقي التي تعني
 مرحلة: –ھي  الإدارات

 التوجھ بالإنتاج )1
 التوجھ بالمبیعات )2
 التوجھ بالمستھلك )3
 التسویق المتكامل )4

 ھو:من أھم ما تمیزت بھ مرحلة التسویق المتكامل ضمن مراحل تطور المفھوم التسویقي 
 یباع ما ینتجأن كل  )1
 ضتفوق الطلب على العر )2
 اقامة علاقات مع السوق وعناصر التسویقي على المدى الطویل )3
 الانتاج اولا، ثم اقناع العملاء بالشراء بعد ذلك )4

 التسویق:من ممیزات مرحلھ التوجھ التسویقي كمرحلھ لتطور 
 توزان العرض والطلب )1
 تفوق العرض على الطلب )2
 تفوق الطب على العرض )3
 یباع ما ینتجان كل  )4
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 :بالمستھلك التوجھ لمرحلة یةالأساس الممیزات من

 الطلب على العرض تفوق -1
 العرض على الطلب تفوق -2
 الطلب مع العرض تساوي -3
 العرض تناقص -4

 م في التسویق، بمرحلة التوجھ:1925عرفت المرحلة ما بین بدایة الثورة الصناعیة وحتى حدود عام 
 بالإنتاج )1
 بالمبیعات )2
 بالمستھلك )3
 التسویقي )4

 
 منتج لتلبیة احتیاجات معینة لدى العمیل، إلى مفھوم:تشیر القدرة المحصلة من ال

 الرغبة )1
 الحاجة )2
 القیمة )3
 الاشباع )4

 
 رغبة العمیل في شراء منتج ما، المدعومة بإرادة الشراء والقدرة على ذلك، ھي تعبیر عن مفھوم:

 الرغبة )1
 الحاجة )2
 القرار الشرائي )3
 الطلب )4

 المنتج ، بمصطلح : یعبر عن مؤشر قیاس درجة الإشباع المتحققة لدى العمیل من
 القیمة )1
 الرضا )2
 الحاجة )3
 الرغبة )4

 الفعالیة التسویقیة ھي مفھوم مرتكز على:
 الاستغلال الامثل للموارد )1
 تفعیل المدخلات )2
 خفض التكالیف )3
 تحقیق الأھداف )4
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 القدرة المحصلة من المنتج لتلبیة احتیاجات معینة ، ھي تعبیر عن

 الرغبة )1
 الحاجة )2
 القیمة  )3
 شباعلاا )4

 لة على الطلب ھي:لاستخدمة في التسویق للدالعبارة الم
 السوق )1
 العرض )2
 الصناعة )3
 القطاع )4

 ما تمیزت بھ مرحلة التوجھ بالإنتاج، ھو 

 تفوق العرض على الطلب  )1
 تفوق الطلب على العرض )2
 تساوي العرض مع الطلب )3
 انعدام الطلب )4

 قبول ھي مرحلة:المرحلة التي اصبح ھدف المنظمة فیھا ھو اشباع حاجات المستھلك مع تحقیق ربح م

 التوجھ البیعي )1
 التوجھ بالإنتاج  )2
 التوجھ التسویقي )3
 م.1925ما قبل سنة  )4

 عنى التقلید عن لمیعبر مفھوم السوق با
 مكان التقاء العرض بالطلب  )1
 الشراء والقادرین علیھ  الحالي والمحتملین الراغبین في ئنالزبامجموعة  )2
  ةئیالشرادعوم بالقدرة لمالطلب ا )3
 العرض )4

 على  الشراء،الشراء والقدرة على  بإرادةدعومة لمغبة اتدل الر
 السوق بمعناه الحدیث  )1
 السوق بمعناه التقلیدي  )2
 الطلب  )3
 العرض )4
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 صناعة ما بعبارة  في ئعینالبانعبر عن مجموعة 

 السوق  )1
 العرض  )2
 الطلب  )3
 العرض والطلب )4

 
وحتى حدود عام  ناقص)ل ؤا(الس وأروباتحدة لمات یالات في الواالشرك التسویقي عظمكان التوجھ 

 توجھا ١٩٢٥
  بالإنتاج )1
 بیعات لمبا )2
 ستھلك لمبا )3
 اجتماعیا )4

 فھوم التسویقي ھو التوجھالمقدم ضمن تطور لالتوجھ اا
 لاجتماعيا )1
 بالإنتاج )2
 بیعاتلمبا )3
 ستھلكلمبا )4

 نتج الجید یبع نفسھ لتایلورلمفھوم التسویق التي تتوافق مع عبارة الما مرحلة تطور
  بالإنتاجالتوجھ  )1
 بیعات لمالتوجھ با )2
 تكامل لمالتوجھ التسویقي ا )3
 والأخلاقيجتماعي لاالتوجھ ا )4

 
 المحاضرة الثانیة

 
 التسویقیة:تتعرف المنظمة على نقاط القوة والضعف لدیھا من خلال تحلیل بیئتھا 

 الداخلیة )1
 الخارجیة المباشرة )2
 الخارجیة غیر المباشرة )3
 التنافسیة )4
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 على:التعرف  لأجل الداخلیة التسویقیةا وتحلیل بیئتھ بدراسة المنظمةتھتم 
 الفرص والمخاطر )1
 والضعف القوةنقاط  )2
 المنافسةتوجھات  )3
 اتجاھات الطلب )4

معھا،  ھذه الأخیرة التكیف ویتعین علىالبیئة التي تتعلق بجملة العوامل التي لا تخضع لسیطرة المنظمة 
 المنظمة:بیئة ھي 

 الداخلیة )1
 الخارجیة المباشرة )2
 مباشرةالخارجیة غیر ال )3
 التنافسیة )4

 المباشرة:من عناصر البیئة التسویقیة الخارجیة 
 البیئة الدیمقراطیة )1
 البیئة الطبیعیة )2
 إمكانیات المنظمة المالیة )3
 الموردون )4

 ھو:التسویقیة الخارجیة المباشرة للمنظمة  البیئةمكونات  أحد
 السكان )1
 العوامل التشریعیة )2
 العملاء )3
 البیئة التكنولوجیة )4

 :للمنظمة المباشرة الخارجیة التسویقیة ئةالبیمن مكونات 
 الوسطاء )1
 الحكومیةالقوانین والتشریعات  )2
 .للمنظمة البشریةالموارد  )3
 والثقافیة الاجتماعیةالعوامل  )4

 المباشرة:من عناصر البیئة التسویقیة الخارجیة غیر 
 العوامل الإنتاجیة للمنظمة )1
 العملاء )2
 والتشریعیة.البیئة القانونیة  )3
 والإعلان وكالات النشر )4

 العملاء -2

 الوسطاء-3

 اديالتوزیع الم-4

 وكالات الإعلان والنشر-5

 مؤسسات التحویل -6

	

 العوامل الاجتماعیة -2

 العوامل الاقتصادیة -3

المنافسة وحركة -4
 المستھلك 
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 للمنظمة: المباشرة (العامة)من مكونات البیئة التسویقیة الخارجیة غیر 

 عناصر المزیج التسویقي )1
 السكان )2
 الموردون )3
 المنافسون )4

 التسویق:یتعلق تحلیل الدخل القومي بتحلیل بیئة 
 الداخلیة )1
 التنافسیة )2
 الخارجیة المباشرة )3
 الخارجیة غیر المباشرة )4

 عن:تعبیر  ھولبلوغھا  المؤدیةوتخصیص الموارد والادوار  البعیدةھا وغایت المنظمةتحدید اھداف 
 المنظمة ثقافھ )1
 المنظمة بیئة )2
 المنظمة استراتیجیة )3
 للمنظمة السوقیة التجزئة )4

 عن: الأھداف،یعبر تحدید الأسواق المستھدفة وإعداد المزیج التسویقي الكفیل بتحقیق ھذه 
 استراتیجیة التسویق )1
 خطة التسویق )2
 مستھدفالسوق ال )3
 عناصر المزیج التسویقي )4

 انھا:على  التسویقیة الاستراتیجیةعریف یمكن ت
 واعداد المزیج التسویقي الملائم لبلوغھا المستھدفةتحدید الاسواق  )1
 المنظمةالتي تؤثر على  البیئیةمجموع التطورات  )2
 سوقیھ حصة أكبرللحصول على  الھادفة التسویقیةالممارسات  )3
 ختیار القطاع المستھدفاختبارات السوق لأجل ا )4
 :التسویقیةالتي من خلالھا یتم التوصل الى الاھداف  الطریقةتشیر 
 تحلیل السوق المستھدف )1
 تجزئھ السوق )2
 التسویقیة الاستراتیجیة )3
 بحوث التسویق )4
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 تسویق:یستخدم المزیج التسویقي الرباعي غالبا في 
 الخدمات )1
 الافكار )2
 المنتجات المادیة )3
 الصورة الذھنیة للمنتجات )4

 ان المزیج التسویقي الرباعي ھو المستخدم غالبا
 المادیةتسویق السلع  )1
 تسویق الخدمات )2
 تسویق المصرفي )3
 تسویق الاخضر )4

 
 عنصر:التسویق المباشر ھو أحد مكونات 

 سیاسةھو من مجالات  التسویق المباشر
 المنتج )1
 التسعیر )2
 التوزیع )3
 الترویج )4

 
 
 

 عنصر:ھدفة ضمن تدخل شروط الائتمان الممنوحة للأسواق المست
 المنتج )1
 التوزیع )2
 التسعیر )3
 الترویج )4

 
 ھو:عنصر المزیج التسویقي الذي تندرج ضمنھ ترقیة المبیعات 

 المنتج )1
 التسعیر )2
 التوزیع )3
 الترویج )4

 الإعلان -1
 ترقیة المبیعات -2
 العلاقات العامة -3
 التسویق المباشر -4
 القوى البیعیة-5

	

 التعریفة-1
الحسومات -2

 والتخفیضات 
 شروط الدفع -3
 شروط الائتمان -4
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 ھو:العنصر المعني بالعلامة التجاریة والتعبئة والتغلیف ضمن عناصر المزیج التسویقي، 
 المنتج )1
 التسعیر )2
 التوزیع )3
 الترویج )4

 والتغلیف ھو: التعبئةیج التسویقي الذي یھتم بعملیھ عنصر المز
 المنتج )1
 السعر )2
 التوزیع )3
 الترویج )4

 من مكونات البیئة الخارجیة المباشرة للمنظمة:
 وكلات الإعلان والنشر )1
 الدخل القومي )2
 العادات والتقالید )3
 تشریعات حمایة المستھلك )4

 ، والتسویق المباشر، ھو:عنصر المزیج التسویقي الذي یدخل ضمنیة كل من ترقیة المبیعات 
 المنتج )1
 التسعیر )2
 التوزیع )3
 الترویج )4

تتعرف على خصائص الأشخاص الذین یمثلون مصدر الطلب على منتجات المنتظمة ، من حیث حجمھم 
 وكثافتھم وتحركاتھم وتوزعھم الجغرافي ، من خلال تحلیل البیئة :

 السیاسة والتشریعیة )1
 الاجتماعیة والثقافیة )2
 الدیمغرافیة )3
 صادیةالاقت )4

 تقوم المنظمة بتحلیل بیئتھا الخارجیة لأجل تحدید: 
 ثقافتھا التنظیمیة )1
 نقاط القوة والضعف )2
 الفرص والمخاطر )3
 مدى فعالیة الوظیفة التسویقیة )4

 
 

 لجودة ا-1
 المواصفات -2
 نطاق المنتج -3
 التصمیم -4
 علامة تجاریة -5
 التعبئة والتغلیف -6
 الأحجام -7
 الضمانات -8
 الخدمات -9
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 یتم التعرف على مدى فعالیة الوظیفة التسویقیة للمنظمة ، ضمن تحلیل 

 الداخلیة  ئةالبی )1
 ة الخارجیة المباشرةئالبی )2
 جیة غیر مباشرة ة الخارئالبی )3
 المنظمة أسواق )4

 

 ة الخارجیة غیر المباشرة للمنظمة ئمن المكونات الاساسیة للبی

 الموردون  )1
 العملاء )2
 الممولون  )3
 <<تندرج تحت العوامل الاقتصادیة الدخل القومي )4

 

 عنصر المزیج التسویقي التي یتم ضمنھ الاھتمام بكل من الجودة والعلامة التجاریة ھو 

 المنتج  )1
 یرالتسع )2
 التوزیع  )3
 الترویج )4

 

 ستراتیجي ھي تعبیر عنلانظمة ومسارھا المفي ا روثتالعوامل والظروف التي 
 نظمة لماستراتیجیة ا )1
 ستراتیجیة التسویقیة للمنظمة لاا )2
 نظمة لما ئةبی )3
 نظمةلمثقافة ا )4

 
 لبلوغھ تعبیر عن  ةئمالملازیج التسویقي لمستھدف واختبار عناصر المتحدید السوق ا

 نظمة ملثقافة ا )1
 زیج التسویقي للمنظمة لما )2
 ستراتیجیة التسویقیة للمنظمة لاا )3
 نظمةلما ئةبی )4
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 نظمة لما ئةبیتدخل العوامل التنظیمیة ضمن 
 الداخلیة  )1
 باشرة لمالخارجیة ا )2
 باشرة لمالخارجیة غیر ا )3
 التنافسیة )4

 منظمة على لیة للماكنولوجیة والتدراستنا للعوامل ال لنتعرف من خلا
 اطر خلمالفرص وا )1
 خاطر والتھدیدات لما )2
 التھدیدات  )3
 نقاط القوة والضعف )4

 
 نظمةلاة ائالنقل والتخزین ضمن بی ساتؤسمادي الذي یضم لمیدخل التوزیع ا

 الداخلیة  )1
 باشرة لمالخارجیة ا )2
 باشرة لمالخارجیة غیر ا )3
 قتصادیةلاا )4

 
 في السوق  ةئیالشراعلى القدرة  جاباإی رةؤثالممن العوامل التي 

 دخار لاراد لفلامیل ا )1
 انخفاض اسعار العرض  )2
 اخفاض مداخیل ا فراد  )3
 التضخم النقدي )4

 
 

 المحاضرة الثالثة
 عن:ھي تعبیر  معین،مجموعة العناصر التي تتفاعل فیما بینھا لتحقیق ھدف 

 النظام )1
 المنظمة )2
 التنظیم )3
 البیئة التسویقیة )4
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 ھو:أحد العناصر التي نستقي منھا المعلومات التسویقیة الداخلیة 
 الجھات الرسمیة )1
 الغرف الصناعیة )2
 النظام المحاسبي )3
 الاتحادات المھنیة )4

 من:یعد النظام المحاسبي بالمنظمة جزء 
 بحوث التسویق )1
 نظام المعلومات التسویقیة الداخلیة )2
 الخارجیة التسویقیةنظام المعلومات  )3
 نظم ومعدات تشغیل المعلومات )4

 التسویقي:یعرف عن نظام المعلومات 
 نظمةأنھ مستمر بالم )1
 أن طبیعة مشكلاتھ محددة )2
 أن مصادر معلوماتھ خارجیة فقط )3
 أن اساسھ المشروع أو البرنامج )4

 ظیفة:الوفقط بجمع وتقدیم حقائق معینة عن المواضیع المدروسة ھي  المتعلقةوظیفة بحوث التسویق 
 :التسویقجمع وتقدیم حقائق معینة عن المواضیع التسویقیة المدروسة، یعبر عن وظیفة بحوث 

 الوصفیة )1
 التنبئیة )2
 التشخیصیة )3
 التحلیلیة )4

 ھي:وظیفة بحوث التسویق التي تجیب عن التساؤل عن سبب عزوف العملاء عن الشراء 
 الوظیفة الوصفیة )1
 وظیفة جمع المعلومات )2
 الوظیفة التشخیصیة )3
 الوظیفة التنبؤیة )4

 :التسویقالبحث في سبب فشل جھود التحصیل مع العملاء ھو من اختصاص وظیفة بحوث 
 التنبئیة )1
 التشخیصیة )2
 الوصفیة )3
 لا توجد إجابة صحیحة )4
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 بوظیفتھا:فھي تقوم  الترویجیةالجھود  فعالیةعندما تستھدف بحوث التسویق معرفھ سبب عدم 
 الوصفیة )1
 التشخیصیة )2
 التنبؤیھ )3
 التوقعیھ )4

 أن:یعرف عن بحوث التسویق 
 مشكلاتھا متكررة )1
 مصادر معلوماتھا داخلیة )2
 و خارجیةمصادر معلوماتھا داخلیة ا )3
 أساسھا المشروع أو البرنامج )4

 یكونھا:تمتاز بحوث التسویق عن نظام المعلومات التسویقي 
 متكررةذات مشكلات  )1
 مصادرھا داخلیة وخارجیة )2
 مستمرة عبر الزمن )3
 اساسھا المشروع أو البرنامج )4

 بكونھا: التسویقیةتتمیز بحوث التسویق عن نظام المعلومات 
 متكررةذات مشكلات  )1
 ر معلومات داخلیھ وخارجیھذات مصاد )2
 زمنیا مستمرة طبیعةذات  )3
 ذات مشكلات محدده )4

 بكونھ:یمتاز نظام المعلومات التسویقي عن بحوث التسویق 
 یعتمد على المصادر الداخلیة فقط )1
 یعتمد على المصادر الخارجیة فقط )2
 یعتمد على المصادر الداخلیة والخارجیة معا )3
 أو الخارجیة على أي من المصادر الداخلیة لا یعتمد )4

 انھا:یعرف عن مشكلة البحث التسویقي 
 تعلق بالفرص ولیس بالمخاطر )1
 تتعلق بالمخاطر ولیس بالفرص )2
 تتعلق بالمخاطر أو بالفرص )3
 لا تتعلق لا بالمخاطر ولا بالفرص )4
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 التي:البیانات التسویقیة الأولیة ھي البیانات 

 سبق جمعھا من قبل المنظمة )1
 ة.خارجیسبق جمعھا من قبل جھة  )2
 سبق جمعھا بواسطة المنظمة أو مصادر خارجیة )3
 مرة.یتم جمعھا لأول  )4

 ضمن:اعداد قوائم الاسئلة في خطوات بحوث التسویق یدخل 
 تحدید مجتمع الدراسة )1
 تحدید انواع المعلومات المطلوبة )2
 تصمیم الدراسة )3
 تحلیل البیانات )4

 بحوث:مجال بحوث التسویق المتعلقة بتصمیم وتطویر وتنمیة الخدمات وھو 
 المنتج )1
 المستھلك )2
 الترویج )3
 البیع والتوزیع )4

 بحوث:مجال بحوث التسویق المتعلقة باختیار وتقییم فعالیة اسلوب تنشیط المبیعات ھو 
 المستھلك )1
 المنتج )2
 الترویج )3
 التوزیع )4

 القیام بجمع وتقدیم حقائق معینة عن الأوضاع الحالیة للسوق، یعبر عن وظیفة بحوث التسویق 
 الوصفیة )1
 یةالتحلیل )2
 التنبئیة )3
 التوقعیة )4

 
 من خصائص بحوث التسویق انھا: 

 تعالج مشكلات محددة بالمنظمة )1
 تتدخل بشكل مستمر ودائم في المنظمة )2
 تعتمد على المصادر الداخلیة للمنظمة )3
 تعتمد على المصادر الداخلیة وكذا الخارجیة عن المنظمة )4
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نتجات المنظمة ، فھذا یدخل ضمن عندما تستھدف بحوث التسویق معرفة أسباب انخفاض الطلب على م
 وظیفتھا :

 الوصفیة )1
 التشخیصیة )2
 التنبئیة )3
 التوقعیة )4

 البحوث التسویقیة التي تتعلق بمناطق البیع، تدخل ضمن بحوث:
 المنتج )1
 الترویج )2
 المستھلك )3
 التوزیع )4

  ما یمیز مشكلة البحث التسویقي ھو كونھا تتعلق

 بالفرص فقط )1
 بالمخاطر فقط  )2
 بالمخاطر والفرص )3
 كلات السلبیة فقطبالمش )4

 نظام المعلومات التسویقیة أنھ  خصائصمن 

 یعالج المشكلات المتكررة بالمنظمة )1
 یتدخل بشكل محدود وغیر مستمر بالمنظمة  )2
 یعتمد على المصادر الخارجیة ولیس الداخلیة بالمنظمة  )3
 یعتمد على المصادر الداخلیة ولیس الخارجیة عن المنظمة )4

 

 علق بتصمیم السلع والخدمات ھي بحوث البحوث التسویقیة التي تت

 المنتج  )1
 الترویج  )2
 المستھلك  )3
 التوزیع )4

 تعبر مجموعة العناصر التي تتفاعل فیما بینھا لتحقیق ھدف معین ، عن مفھوم 

 الخطط  )1
 التخطیط  )2
 النظام )3
 التنظیم )4
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 المنظمة ، یدخل ضمن وظیفة بحوث التسویق إنتاجیةانخفاض  أسبابالبحث في 

 الوصفیة  )1
 یة التشخیص )2
 التنبئیة )3
 التوقیعة )4

 دراسة الاتجاه التقدیري لحجم المبیعات لفترات لاحقة، یدخل ضمن وظیفة بحوث التسویق

 التحلیلیة )1
 الوصفیة )2
 لتشخیصیةا )3
 یةؤالتنب )4

 أحد العناصر التي نستقي منھا المعلومات التسویقیة الداخلیة في نظام المعلومات التسویقیة ھو

 الجھات الحكومیة الرسمیة  )1
 ف الصناعیةالغر )2
 النظام المحاسبي  )3
 لاتحادات المھنیةا )4

 ستھدف یدخل ضمن وظیفة بحوث التویق لمنافسة في السوق المعلومات عن الملقیام بجمع اا
  ھالتنبؤئی )1
  التحلیلیة )2
 التشخیصیة  )3
 الوصفیة )4

 
 
 

 المحاضرة الرابعة
 

 عن:عبیر ھو ت اقتصادیة،افعال وتصرفات الأفراد لأجل الحصول على المنتجات بطریقة 
 قرار الشراء )1
 سلوك المستھلك الشرائي )2
 أدوار الشراء )3
 اقتصاد في الشراء )4
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 عن:أفعال وتصرفات الأفراد في الحصول على المنتجات بطریقة اقتصادیھ ھي تعبر 

 للمستھلك الشرائیةالقدرة  )1
 سلوك المستھلك )2
 التنبؤ بطلب المستھلك )3
 الاستھلاكاسواق  )4

 ھو:ضمن ادوار الشراء  صفقةالالشخص الذي یقوم بتنفیذ اجراءات 
 متخذ القرار )1
 المبادر )2
 القائم بالشراء )3
 مستخدم المنتج )4

 بدور:یقوم  للبیع،الشخص الذي یحدد ما إذا كنا سنشتري أو لا نشتري المنتج المعروض 
 المؤثر )1
 القائم بالشراء )2
 متخذ القرار )3
 المبادر )4

 یطلق على الشخص الذي یقترح لأول مره فكره الشراء:
 المؤثر )1
 درالمبا )2
 متخذ القرار )3
 القائم بالشراء )4

 الشراء:یطلق على الشخص الذي یحدد ما الذي یجب فعلا ان نشتري ویحدد وقت 
 المؤثر )1
 المبادر )2
 متخذ القرار )3
 القائم بالشراء )4

 الشراء:شراء بیت للعائلة یدخل ضمن قرارات 
 الروتینیة. )1
 التعقید.المتوسطة  )2
 .المعقدة )3
 الثانویة )4
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 صباح ھو قرار: قرار شراء الخبز للعائلة كل

 استراتیجي )1
 معقد )2
 روتیني )3
 ثانوي )4

 كونھ:تتمثل إحدى خصائص قرار الشراء الروتیني في 
 یتعلق بمنتج شدید التعقد تكنولوجیا )1
 لا یمثل موضوع الشراء المتعلق بھ أھمیة كبیرة )2
 یحتاج الى قدر كبیر من المعلومات الداخلیة والخارجیة )3
 یتمیز بصعوبة المشكلة )4

 قرار:على انھ  للعائلةالقرار التسویقي فانھ ینظر لقرار شراء جھاز التلفاز تبعا لدرجھ تعقد 
 روتیني )1
 متوسط التعقید )2
 صعب ومعقد )3
 الى أي قدر من المعلومات لا یحتاج )4

 الشراء:الثانویة التي تؤثر في  المرجعیةیدخل ضمن الجماعات 
 الأسرة )1
 الأصدقاء )2
 النوادي )3
 الجیران )4

 في:یة الثانویة یتمثل أحد انواع الجماعات المرجع
 الاصدقاء )1
 الجیران )2
 زملاء العمل )3
 الجمعیات والنوادي )4

 المستھلك:التي ینتمي لھا  الثانویة المرجعیةالجماعات  أحدیشكل 
 الأسرة )1
 الابطال والنجوم الریاضیین )2
 النوادي )3
 الجیران )4
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 عن:ھي تعبیر  السلوك،وتوجھ ھذا  معین،المحركات التي تدفعنا للقیام بسلوك 

 الدافعیة )1
 حوافز المادیةال )2
 الحوافز المعنویة )3
 الحافز )4

من اجل ان تكون صورة  الخارجیةالعملیة التي من خلالھ یختار الفرد وینظم ویترجم عناصر المعلومات 
 عن:عن العالم المحیط بھ ھي تعبیر  متكاملة

 الدافعیة )1
 الادراك )2
 الشخصیة )3
 التعلم إثر )4

 المؤثرات: یصنف الترویج في نموذج السلوك الشرائي للمستھلك ضمن
 الداخلیة )1
 التجاریة )2
 الاجتماعیة )3
 التشریعیة )4
 على الشراء في: المؤثرة الشخصیةضمن العوامل  المصنفةالعناصر  أحد یمثل
 الاجتماعیة المكانة )1
 المھنة )2
 الدافعیة )3
 الادراك )4

 من: للحاجات،تتشكل قمة الھرم في سلم ما سلو 
 حاجة الانتماء للمجموعة )1
 حاجات الطعام والشراب )2
 قیق الذاتحاجات تح )3
 الحاجة إلى التقدیر )4

 
 العوامل:ضمن  الشرائي،تدخل الجماعات المرجعیة المؤثرة على السلوك 

 الشخصیة )1
 الاجتماعیة الثقافیة )2
 التشریعیة والسیاسیة )3
 النفسیة )4
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 یتمثل احد المؤثرات التجاریة على سلوك المستھلك ، في :
 التشریعات الحكومیة )1
 المنتج )2
 الدخل القومي )3
 التضخم النقدي )4

 
 العنصر الذي یعكس احد مكونات العلبة السوداء للمستھلك في نموذج سلوك ، ھو :

 المؤثرات التجاریة )1
 خصائص المشتري )2
 التوزیع )3
 العوامل الاقتصادیة )4

 
بالنظر لأھمیة القرار التسویقي، فإنھ ینظر لقرار اختیار العلامة التجاریة والمقاس عند شراء جھاز 

 :تلفاز للعائلة ، على أنھ قرار 
 جوھري )1
 متولد أساسا عند الحاجة )2
 رئیسي )3
 ثانوي )4

 تفید الدراسات بأن أدوار الشراء لدى المستھلك:
 تنحصر في دورین )1
 تنحصر في ثلاثة أدوار )2
 لا تتعدى اربعة أدوار )3
 یمكن أن تصل إلى خمسة أدوار )4

ولھ یمكن حص القرارات التي یحتاج فیھا العمیل إلى قدر معین من المعلومات تكون غالباً متوفرة لدیھ أو
 علیھا من الغیر، تندرج ضمن القرارات:

 عدیمة التعقید )1
 الروتینیة )2
 متوسطة التعقید )3
 المعقدة )4

 یشیر تصرف الفرد أو المنظمة بطریقة اقتصادیة لأجل اقتناء المنتجات من السوق ، إلى :
 أدوار الشراء )1
 الشراء الصناعي )2
 الشراء العادي )3
 السلوك الشرائي )4
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 تولید الطاقة الكھربائیة لبلد ما ، یندرج من القراراتقرار شراء محطات نوویة ل

 ضعیفة التعقید )1
 الروتینیة )2
 متوسطة التعقید )3
 المعقدة )4

 ة التي تدخل ضمن الجماعات المرجعیة الثانویة المؤثرة في السلوك الشرائي ھي: ئالفی

 الجیران )1
 الجمعیات والنوادي   )2
 الاصدقاء والزملاء )3
 الاسرة )4

 المستھلك في نموذج سلوك المستھلك ھو: العنصر الذي یعكس استجابة 

 مسار قرار الشراء  )1
 خصائص المشتري  )2
 التوزیع  )3
 اختیار العلامة التجاریة )4

 یتمثل احد المؤثرات التجاریة على سلوك المستھلك في 

 القوانین  )1
 التوزیع  )2
 الاقتصاد )3
 اسعار الصرف السائدة )4

 تتشكل قاعدة الھرم في سلم ماسلو للحاجات من:

 یر والانتماءالحاجة للتقد )1
 الحاجات الفیزیولوجیة )2
 حاجات تحقیق الذات )3
 حاجات الامن والسلامة )4

 العملیة التي من خلالھا یختار الفرد وینظم ویترجم عناصر المعلومات الخارجیة ھي:
 الشخصیة  )1
 الدافعیة  )2
 الجماعات المرجعیة )3
 الادراك )4
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 فقة یسمى وفقا لادوار الشراء ، فانٕ الشخص الذي یقوم بتنفیذ إجراءات الص

 متخذ القرار  )1
 المبادر  )2
 المؤثر )3
 بالشراء القائم )4

 الشراء الروتیني  خصائصمن 

 ن موضوع الشراء المتعلق بھ یمثل أھمیة كبیرة للمشتري ا )1
 نھ یندرج ضمن القرارات التي تتطلب الحصول على معلومات كبیرةا )2
 نھ یتعلق بشراء منتجات لم یسبق لمتخذ القرار الخبرة بھا ا )3
 تعقد المنتجات المعنیة بھ محدودةن درجة ا )4

 الشراء یسمى  وارأدالذي یحدد ماذا نشتري ضمن 
 بالشراء  ئمالقا )1
 متخذ القرار  )2
 نتج لممستخدم ا )3
 بادرلما )4

 قرار الشراء الروتیني ھو قرار 
 شدید التعقید  )1
 ھمیة لایتعلق بموضوع شدید ا )2
 نادر الحدوث  )3
 لدى صاحبھ خبره سابقة )4

 ھو  المستھلكاریة في نموذج سلوك التج راتؤثالماحد جوانب 
 سیاسة التوزیع للمنظمة  )1
 حیطة لمقتصادیة الاالعوامل ا )2
 ناسبةلمستھلك للمیزانیة الماختیار ا )3
 قرار الشراء )4

 ي في ئتتمثل اخر خطوة من خطوات صنع القرار الشرا
 تاحة لما ئلالبداتقییم  )1
 حق للشراء لاالشعور ال )2
 قرار الشراء  )3
 شكلةلمتحدید ا )4
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 نموذج سلوك المستھلك فان اختیار المستھلك لنقطة بیع معینھ یعبر عنوفقا ل
 ستھلك لماستجابة ا )1
 شتري لمص ائخصا )2
 مسار قرار الشراء  )3
 الخارجیة راتؤثالم )4

 
 علومات الخارجیة لمشتري وینظم ویترجم عناصر المھ الالالنفسي الذي یختار من خ رؤثلما

 دراك لاعملیة ا )1
 التجربة والتعلم  أثر )2
 عتقدات لما أثر )3
 سلماتلما أثر )4

 ستھلك فيلمیتمثل احد مكونات ما یسمى العلبة السوداء للمستھلك ضمن نموذج سلوك ا
 مسار قرار الشراء  )1
 ناسبة للشراء لما المیزانیةاختیار  )2
 التجاریة  راتؤثالم )3
 الخارجیة راتؤثالم )4

 

 
 المحاضرة الخامسة

 عن:خدمات من أجل إنتاج منتجات أخرى، یعبر مجموع الأفراد والمنظمات التي تقتني السلع وال
 أسواق الاستھلاك )1
 السوق الصناعي )2
 الشراء النھائي )3
 الأسواق الحرة )4

 مشتریا:اشترى أحد العاملین في شركة ما سیارة لفائدتھ الشخصیة كان  إذا
 نظامیا )1
 صناعیا )2
 نھائیا )3
 نظامیا وصناعیا في نفس الوقت )4
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 الشراء:ج ضمن رفھذا یند الشركةخدامات ما تخصص لاست آلةعندما یقوم موظف ما بشراء 

 الشخصي )1
 النھائي )2
 الصناعي )3
 الاستھلاكي )4

 ):بأسواق الاستھلاك النظامي (مقارنةلیس من خصائص الشراء 
 كثرة المشترین )1
 بالشراء.مھنیة واحترافیة القائمین  )2
 المصنعین.الشراء المباشر من  )3
 تعدد المتدخلین في عملیة الشراء )4

 العادي):بالشراء  (مقارنة من خصائص الشراء الصناعي
 كبر مرونة الطلب السعریة )1
 كثرة المشترین )2
 تركز العلاقات التجاریة )3
 وجود نوع من التشتت الجغرافي )4

 ھو:الاستھلاك  بأسواقمما تتمیز بھ الاسواق الصناعیة مقارنة 
 محدودیة وقلة عدد المتدخلین في عملیة الشراء )1
 كثر الوسطاء )2
 شراءمھنیة واحترافیة القائمین بال )3
 مرونة الطلب وتأثره كثیرا بتغیرات الاسعار )4

 :العادي (الاستھلاكي)من خصائص الشراء النظامي التي یتمیز بھا عن الشراء 
 اعداد المشترین كثرة )1
 قلھ المتدخلین في عملیھ الشراء )2
 للطلب الكبیرة المرونة )3
 الشراء المباشر من الصنعیین في الغالب )4

 الصناعیة:اق من الخصائص التي تتمیز بھا الاسو
 كثرة وتنوع المشترین )1
 مھنیة واحترافیة القائمین بالشراء )2
 مرونة الطلب بشكل كبیر )3
 التشتت الجغرافي للسوق )4
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 من خصائص الشراء النظامي
 مرونة الطلب بشكل كاف )1
 مھنیة واحترافیة القائمین بالشراء )2
 الشراء عادة من الوسطاء )3
 المجھزینتوسع دائرة العلاقات التجاریة إلى عدد كبیر من  )4

 الاھداف فیما بینھامجموعة الافراد والجماعات التي تتدخل في مسار القرار المتعلق بالشراء وتتوزع 
 والمخاطر

 ھي تعبیر عن:
 مركز الشراء )1
 جھة المصادقة )2
 التأثیرجھة  )3
 بیئة الشراء )4

 الصناعي:في حالة وجود فروق حساسة بین المنتجات المعروضة فإن المشتري 
 وامل العقلانیةیولي اھتماما للع )1
 یولي اھتماما للعوامل الشخصیة )2
 لا تحكمھ العوامل الموضوعیة )3
 تحكمھ العوامل الذاتیة )4

 الصناعي:من المتغیرات التنظیمیة المؤثرة في الشراء 
 سیاسات وأھداف المنظمة )1
 المسؤولیات المھنیة والشخصیة للأفراد )2
 مستوى الطلب )3
 المنافسة )4

 ھي:ي الشراء الصناعي إحدى المتغیرات التنظیمیة المؤثرة ف
 مركزیة القرار )1
 مستوى الطلب )2
 المنافسة )3
 المسؤولیات المھني والشخصیة التي سبق للمشتري تقلدھا )4

 التي: الجھةعلى  المنظمةعلى الشراء في  المصادقة جھةتطلق تسمیھ 
 في اختبار الموردین الفعلیةتؤول الیھا سلطھ اتخاذ القرار  )1
 راءتعطي موافقتھا على تمریر طلب الش )2
 المنظمةتتحكم بالمعلومات عن السوق داخل  )3
 توكل الیھا رسمیھ مسؤولیھ التفاوض حول شروط الشراء )4
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 العنصر الذي یدخل ضمن المؤثرات البیئیة في قرار الشراء، ھو:
 معدل التضخم )1
 نظام المعلومات التسویقیة )2
 سیاسات وأھداف المنظمة )3
 المواقف تجاه الأخطار للقائم بالشراء )4

 
 ود فروق حساسة بین المنتجات المعروضة، فإن المشتري الصناعي في العادة:في حالة وج

 یكون أكثر مسؤولیة )1
 لا یولي أھمیة للجوانب العقلانیة )2
 یتأثر أكثر بالدوافع الشخصیة )3
 یتأثر أكثر بالعوامل الذاتي )4

 یتمثل احد الجوانب التي تختص بھا الأسواق النظامیة ، في:
 كثرة أعداد المشترین )1
 دخلین في عملیة الشراءقلة المت )2
 كثرة الوسطاء في عملیة الشراء )3
 تركز العلاقات الشرائیة بین المتعاملین )4

  لأجل استخدامھا لفائدتھ الشخصیة فھو مستھلك آلةعندما یشتري الموظف في شركة ما 

 نظامي )1
 صناعي  )2
 نھائي  )3
 نظامي وصناعي )4

 الصناعیة ھي: اقبالأسواحدى الخصائص التي تتمیز بھا أسواق الاستھلاك مقارنة 

 قلة اعداد المشترین  )1
 كثرة المتدخلین في عملیة الشراء )2
 الشراء المباشر من المصنعین  )3
 كثرة الوسطاء في عملیة الشراء )4

 الھییٔة التي ترجع الیھا مھمة الموافقة على ابرام الصفقة في الشراء الصناعي یطلق علیھا 

 جھة المبادرة  )1
 الجھة المسؤولة عن الشراء  )2
 صادقة جھة الم )3
 الجھة المتحكمة بالمعلومة )4
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 العامل الذي یدخل ضمن المؤثرات التنظیمیة في قرار الشراء ھو

 المنافسة  )1
 سعر النقود  )2
 سیاسیات واھداف المنظمة  )3
 المكانة الاجتماعیة للقائم بالشراء )4

 وتتوزع فیما بینھا ئيفراد والجماعات التي تتدخل في مسار القرار الشرالانطلق على مجموعة ا
 خاطر لمواالأھداف 

 الشراء الصناعي  )1
  ئيالنھاالشراء  )2
 قرار الشراء  )3
 مركز الشراء )4

 

 في الشراء الصناعي في  رةؤثالمتغیرات التنظیمیة لمیتمثل احد ا
 قتصادیة لاالدورة ا )1
  والاتصالاتعلومات لمنظام ا )2
 بالمنظمةمكانة الفرد  )3
 المنافسة )4

 
وردین في الشراء لملقرار الفعلیة في اختیار االیھ سلطة اتخاذ ا لؤوتنطلق على الشخص الذي 

 الصناعي اسم 
 متخذ القرار  )1
 بادرة لمصاحب ا )2
 صادقة لمجھة ا )3
 ستعمللما )4

 
 في الشراء الصناعي  رةؤثالمالعناصر  دىإحكومركزیة القرارات  آتالمكافتصنف سیاسة 

  ئةالبیتغیرات لما )1
 تغیرات التنظیمیة لما )2
 تغیرات الفردیة لما )3
 للأشخاص ةئیالبیقات لامتغیرات الع )4
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 المحاضرة السادسة

 
 عن:عملیة تقسیم السوق الكلي إلى عدة قطاعات سوقیة متجانسة بھدف خدمتھا، ھي تعبیر 

 الاستراتیجیة التسویقیة )1
 التجزئة السوقیة )2
 دراسة السوق )3
 بحوث التسویق )4

 في:تتمثل أولى خطوات التجزئة السوقیة 
 اختیار القطاع السوقي المستھدف )1
 د أسس تشكیل القطاعات السوقیةتحدی )2
 التنبؤ بالحصة السوقیة )3
 التنبؤ بالسوق الكامن )4

 ھي:اولى خطوات التجزئة السوقیة 
 التنبؤ بالحصة السوقیة للمنظمة )1
 التنبؤ بالسوق الكامن )2
 تحدید اسس تشكیل القطاعات السوقیة )3
 التدقیق في الخلافات داخل القطاعات السوقیة )4

 
 الانتاجیة:السوقیة للمنظمة في تجزئة السوق بالطاقة ترتبط مرحلة التنبؤ بالحصة 

 للمنظمة )1
 لقطاع نشاط المنظمة )2
 للاقتصاد القومي )3
 للشركات المنافسة للمنظمة )4

 اختیار:ینتج عن التجزئة السوقیة 
 قطاع سوقي واحد مستھدف )1
 قطاعین سوقیین مستھدفین )2
 من قطاع سوقي واحد مستھدف أكثر )3
 أكثرقطاع سوقي واحد مستھدف او  )4
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 في: السوقیة،تمثل الخطوة الأخیرة للتجزئة ت
 التنبؤ بالسوق الكامن )1
 اختیار القطاع السوقي المستھدف )2
 التنبؤ بالحصة السوقیة )3
 السوقیة.التدقیق في الخلافات داخل القطاعات  )4

 استراتیجیة:الاستراتیجیة التي نوجھ بموجبھا مزیجا تسویقیا موحدا لكامل أجزاء السوق ھي 
 :استراتیجیةتقدیم مزیج تسویقي واحد لكامل السوق  یجیةاستراتیطلق على 

 التنویع )1
 التعدد )2
 التركیز )3
 السوق الكلي )4

 استراتیجیة:توجیھ مزیج تسویقي موحد لكامل اجزاء السوق وھو تعبیر عن 
 السوق الكلي )1
 التنویع )2
 التركیز )3
 التوزیع المكثف )4

 یجیة:استراتعن  المتشابھین،ن یعبر استخدام مزیج تسویقي واحد یوجھ لفئة متجانسة من المستھلكی
 السوق الكلي )1
 التركیز السوقي )2
 التقسیم المتعدد )3
 التقسیم المتنوع )4

ذات الموارد  والموارد وتلائم المنظماتاستراتیجیة التجزئة التي تسمح بالتخصص وتركیز الجھود 
 استراتیجیة:ھي  المحدودة

 السوق الكلي )1
 التركیز السوقي )2
 التنویع )3
 التعدد )4

 جا تسویقیا موحدا لكامل اجزاء السوق ، فھذا یشیر إلى :عندما تقدم مزی
 التجزئة الاستراتیجیة )1
 التجزئة السوقیة )2
 استراتیجیة السوق الكلي )3
 استراتیجیة التركیز السوقي )4
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 خطوة التجزئة السوقیة ذات العلاقة المباشرة مع الطاقة الإنتاجیة للمنظمة ودراسة المنافسین ھي 
 لسوقیةتحدید أسس تشكیل القطاعات ا )1
 التدقیق في الخلافات داخل القطاعات )2
 التنبؤ بالسوق الكامن )3
 التنبؤ بالحصة السوقیة )4

 
 :موارد المحدودة ، ھي  استراتیجیةاستراتیجیة التجزئة التي تسمح بالتخصص وتلائم المنظمات ذات ال

 السوق الكلي )1
 التركیز السوقي )2
 المزیج الموحد لكامل السوق )3
 التعدد )4

  ة للتجزئة السوقیة ، في:تتمثل الخطوة الاخیر
 التدقیق في أسس تشكیل القطاعات السوقیة )1
 اختیار القطاع السوقي المستھدف )2
 تحدید أسس تشكیل القطاعات السوقیة )3
 التنبؤ بالسوق الكامن )4

 :تتمثل الخطوة الاولى للتجزئة السوقیة في
 اختیار القطاع السوقي المستھدف )1
 تحدید أسس تشكیل القطاعات السوقیة )2
 التنبؤ بالحصة السوقیة )3
 التنبؤ بالسوق الكامن )4

 تتمثل الخطوة الاخیرة في تطویر وطرح المنتجات الجدیدة في

 اختبارات السوق )1
 طلاق المنتج ا )2
 اعداد استراتیجیة التسویق  )3
 تقدیر التكالیف والارباح )4

 
ازیة الغازیة وغیر الغ شروباتلمھداف السوق بمزیج تسویقي واحد موجھ لكل من مستھلكي اتاس
  استراتیجیةالسكري ھو تعبیر عن  لمرضى الملائمة شروباتلموا

 السوق الكلي  )1
 التركیز السوقي  )2
 التعدد  )3
 التنویع )4
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  ماعداالسوقیة  ئةالتجزجمیع ما یلي ینطبق على عملیة 
 التقلیل من مجھودات رجال البیع  )1
 عنویة للمسوق  لمرفع الروح ا )2
 ینستھلكلمء الاتحقیق و )3
 ستھلك لمفي اشباع حاجات ا نظمةلمتحقیق ھدف ا )4

 المحاضرة السابعة
 خاصة صعبة، التنبؤ عملیةتعتبر عملیة 

 في حالة التأكد التام )1
 إذا كانت الفترة المعینة بالتنبؤ قصیرة )2
 في حالة البیئة الدینامیكیة )3
 إجابة صحیحة لا توجد )4

 ظروف:تعتبر عملیة التنبؤ بالطلب عملیة صعبة خاصة في ظل 
 حالة التأكد التام )1
 البیئة الدینامیكیة )2
 البیئة غیر المتغیرة )3
 تكون فیھا الفترة المعنیة بالتنبؤ قصیرة )4

 ینظر الى عملیھ التنبؤ على انھا عملیھ صعبھ ومعقده خاصھ في حالھ:
 ظروف التأكد التام )1
 للتنبؤ المعنیة الفترةقصر  )2
 الشدیدة بالدینامیكیةتتمیز  بیئة )3
 إذا كانت الفترة المعینة بالتنبؤ قصیرة )4

 عن:القیاس الكمي للطلب المتوقع ھو تعبیر 
 مرونة الطلب )1
 حجم الطلب )2
 تقدیر الطلب )3
 منحنى الطلب )4

 الكفاءة التسویقیة ھي مفھوم مرتكز على على:تركز الكفاءة التسویقیة 
 المدخلات )1
 المخرجات )2
 النتائج المتحققة )3
 السوق المستھدف )4
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 على:تركز الكفاءة التسویقیة المؤثر للنشاط التسویقي 

 دخلاتالم )1
 الارباح )2
 المخرجات )3
 المسطرة التسویقیةمدى تحقیق النتائج  )4

 التسویقیة: الكفاءةیتعلق مصطلح 
 المخرجات )1
 بمدى تحقق النتائج )2
 بالعملیات )3
 بمدى استغلال الموارد )4

 التسویقیة:تتعلق الفعالیة 
 بمدى تحقق النتائج التسویقیة المسطرة )1
 بمدى استغلال الموارد التسویقیة المتاحة )2
 ام اساسا بمدخلات نظام التسویقبالاھتم )3
 بالاھتمام اساسا بعملیات نظام التسویق )4

 التسویقیة: الفعالیةیعبر عن مفھوم 
 مدخلات النظام التسویقي )1
 عملیات النظام التسویقي )2
 سلفا المحددة التسویقیةتحقق الاھداف  )3
 المتاحة التسویقیةالاقتصاد في استغلال الموارد  )4

 مفھوم:لى منتج معین، ضمن تقدیرات الطلب على یدل الاحتمال الاقصى للطلب ع
 الطاقة الاستیعابیة للسوق )1
 الطاقة القصوى للطلب على منتجات المنظمة )2
 الطلب الجاري )3
 التقدیر المتوقع للسلع )4

 یقصد بالاحتمال الاقصى للطلب على منتج معین
 المنظمة لإنتاجالقصوى  الطاقة )1
 للسوق الاستیعابیة الطاقة )2
 ظمةللمن السوقیةالحصھ  )3
 متوسط كمیھ الشراء )4
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 قد یتساوى اقصى حجم للطلب یمكن تحقیقھ للشركة مع التقدیر المتوقع للسوق كلھ ، في حالة
 المنافسة التامة )1
 احتكار القلة )2
 احتكار المنظمة للسوق بالكامل )3
 المنافسة الاحتكاریة )4

 عن:ھو تعبیر  الجاري) أو (الطلبالتقدیر المتوقع للسوق 
 یقھ فعلا خلال فتره معینھحجم الطلب الممكن تحق )1
 اقصى حجم طلب یمكن الشركة تحقیقھ )2
 الاحتمال الاقصى للطلب على منتج معین )3
 نسبھ معینھ من حجم الطلب المتوقع )4

 المتوقع:من الطرق الشخصیة لتقدیرات الطلب 
 طریقة التقدیر الجماعي )1
 المؤشرات القیادیة )2
 السلاسل الزمنیة )3
 نماذج الانحدار )4

 المتوقع:الشخصیة للطلب من أنواع التقدیرات 
 طریقة دلفي )1
 نماذج الانحدار )2
 المؤشرات القیادیة )3
 السلاسل الزمنیة )4

 بكونھا:تختص طریقة دلفي لتقدیر الطلب 
 مجدیة فقط في حال توفر المعلومات عن السوق )1
 بطیئة عملیا )2
 نتائجھا غیر دقیقة )3
 مفیدة لمجموعة واحدة من المستھلكین )4

 
 المتوقع:ب لتقدیرات الطل السببیةمن الطرق 

 طریقة التقدیر الفردي )1
 طریقة التقدیر الجماعي )2
 نماذج الانحدار )3
 استطلاع رأي المشتري )4
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 طریقة تقدیر الطلب التي تدخل ضمن اراء اھل الخبرة ھي 
 شتري لمع راي الااستط )1
 طریقة دلفي  )2
 ختیاریة لاسواق الاطریقة ا )3
 سل الزمنیةلاالس )4

 ل الجھود التسویقیة یسمىلافعلیا في السوق خ قیقھتحكن مملوا ةئیشراصحوب بقوة لمحجم الطلب ا
 للسوق  الاستیعابیةالطاقة  )1
 الطلب الجاري  )2
 نظمة لمالطاقة القصوى للطلب على منتجات ا )3
 نصیب الشركة من السوق )4

 
 
 

 المحاضرة الثامنة
 في:تتمثل الاستراتیجیة المستخدمة في تسویق سلع التسوق مقارنة بالسلع المیسرة 

 في أكبر عدد من متاجر التجزئةتوزیع السلعة  )1
 توفیر السلعة في عدد أقل من متاجر التجزئة )2
 اعتماد استراتیجیة التوزیع المكثف )3
 بأسعار منخفضھ السلعةعرض  )4

 ان:یعرف عن سلع التسوق 
 معظم اسعارھا منخفضھ )1
 معظم اسعارھا سریعة التغیر )2
 ھامش ربحھا منخفض مقارنة بالمیسرة )3
 جھد یذكرحصول العمیل علیھا سھل دون  )4

او  علیھا (كامیراالحصول  أكبرالسلع التي یصر المستھلك على شراء علامة معینة منھا وبذل جھد 
 )سیارة

 ھي:وتشبع عادة حاجات معنویة اخرى الى جانب الاشباع المادي 
 السلع المیسرة )1
 السلع الخاصة )2
 سلع التسوق )3
 السلع الاضطراریة )4
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 ضمن:أو سیارة یدخل  بالنظر إلى عادات الشراء/ فإن شراء كامیرا
 السلع المیسرة )1
 سلع التسوق )2
 السلع الخاصة )3
 السلع الاضطراریة )4

 خاصیة:ھو تعبیر عن  بمقدمھا،ارتباط الخدمة 
 عدم الملموسیة )1
 عدم القابلیة للتخزین )2
 التلازمیة )3
 لا توجد إجابة صحیحة )4

 
 طلب:ینظر للطلب على الكھرباء والھاتف على أنھ 

 منتظم مع العرض )1
 العرضغیر منتظم مع  )2
 لا علاقة لھ بالعرض )3
 لا توجد إجابة صحیحة )4

 لفظ: المستھلكین،یطلق على مجموعة المنتجات التي تقدمھا المنظمة لسوق 
 تناسق المزیج السلعي )1
 المزیج السلعي )2
 السلعي.عمق المزیج  )3
 السلعي.طول المزیج  )4

 المنظمة:في  المنتجات،یسمى اتساع مزیج المنتجات، الذي یعبر عن عدد خطوط 
 اق المزیج السلعينط )1
 عمق المزیج السلعي )2
 تناسق المزیج السلعي )3
 المزیج السلعي المبسط )4

 عن:ھو تعبیر  المنظمة)في  المنتجةانواع السلع والخدمات  المنتجات (أيعدد خطوط 
 نطاق المزیج السلعي )1
 عمق المزیج السلعي )2
 تناسق المزیج السلعي )3
 المزیج السلعي المبسط )4
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 عن:اجي واحد ھو تعبیر عدد اشكال المنتج في خط انت
 تناسق المزیج السلعي )1
 طول المزیج السلعي )2
 عمق المزیج السلعي )3
 نطاق المزیج السلعي )4

 مفھوم:یعبر عدد اشكال المنتج في خط إنتاجي واحد، عن 
 تناسق المزیج السلعي )1
 تكامل المزیج السلعي )2
 عمق المزیج السلعي )3
 نظام المزیج السلعي )4

 المنتج:من دورة حیاة  م)الأولى (التقدیمن خصائص المرحلة 
 التوسع الكمي في الانتاج )1
 وأشكالھتطویر المنتج من حیث خصائصھ  )2
 ارتفاع تكالیف الترویج )3
 زیادة نسبة الارباح وحجمھا )4

 في:تتمثل إحدى خصائص مرحلة التقدیم لدورة حیاة المنتج، 
 التوسع الكمي في الانتاج )1
 تطویر المنتج من حیث خصائصھ واشكالھ )2
 لارباح وحجمھازیادة نسبة ا )3
 ارتفاع تكالیف الترویج )4

 المنتج:من خصائص الاستراتیجیة التسویقیة لمرحلة النمو حیاة 
 میل الاسعار على الارتفاع التدریجي )1
 الانكماش في قنوات التوزیع )2
 میل الترویج الى الاعلان التذكیري )3
 تطویر المنتج من حیث خصائصھ واشكالھ )4

 مرحلة:ھي  الاخرى،بطول فترتھا قیاسا بالمراحل مرحلة دورة حیاة المنتج التي تتمیز 
 قیاسا بالمراحل الأخرى، فإن مرحلة دورة حیاة المنتج التي تتمیز بطول فترتھا، ھي مرحلة:

 التقدیم )1
 النمو )2
 النضج )3
 التدھور )4
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 ھي:الخاصیة التي یتمیز بھا المزیج التسویقي خلال مرحلة التدھور لدورة حیاة المنتج 
 اجالتوسع في حجم الانت )1
 الرئیسیة للمنتج بالأشكالالاكتفاء  )2
 ثبات واستقرار الاسعار )3
 ارتفاع تكالیف الترویج )4

 بالسلع: لأسرتھالذي یشتریھا الشخص لغرض الاستخدام الشخصي او  السلعتسمى 
 الاستھلاكیة )1
 الإنتاجیة )2
 الضروریة )3
 الاضطراریة )4

 كونھا: المیسرةمن خصائص سلع التسوق مقارنھ بالسلع 
 من المستھلك في الحصول علیھاجھدا  لا تتطلب )1
 ومستقرةذات اسعار ثابتھ  )2
 ذات اسعار جد منخفضھ )3
 ذات ھامش ربح كبیر )4

 واحد:التوسع الراسي في عدد اشكال المنتج في خط انتاجي 
 أنطاق المزیج السلعي )1
 عمق المزیج السلعي )2
 تناسق المزیج السلعي )3
 تكامل المزیج السلعي )4
 رة حیاه المنتج بخاصیھ:التقدیم من دو(الاولى  المرحلةتمتاز 
 انخفاض تكالیف الانتاج )1
 انخفاض الارباح )2
 التوسع الكمي في الانتاج )3
 الإنتاجالنوعي في  التوسع )4
 معینة، كالأثاث بعلامة عادة ترتبط ولا علیھا، الحصول في جھدا تتطلب سلعا فإن الشراء، لعادات تبعا

 :ضمن تصنف المنزلي،
 القصیرة السلع )1
 الخاصة السلع )2
 ضطراریةا السلع )3
 السوق سلع )4
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 انواع السلع والخدمات المنتجة في المنظمة، أو عدد خطوط منتجاتھا، یطلق علیھا في التسویق عبارة:
 المزیج السلعي )1
 عمق المزیج السلعي )2
 نطاق المزیج السلعي )3
 تناسق المزیج السلعي )4

 تتمثل إحدى الخصائص التسویقیة لمرحلة تقدیم المنتج، في:
 لترویجالارتفاع في تكالیف ا )1
 زیادة نسب الارباح )2
 ارتفاع المبیعات )3
 التوسع في قنوات التوزیع )4

 یعبر عن تكامل وارتباط المنتجات من حیث العملیة الانتاجیة والاستخدام المھني بمفھوم:

 نطاق المزیج السلعي )1
 عمق المزیج السلعي  )2
 تناسق المزیج السلعي )3
 اتساع المزیج السلعي )4

 مو المنتج ھيص التسویقیة لمرحلة نئاحدى الخصا

 الارتفاع في التكالیف )1
 ثبات الاسعار أو میلھا الى الانخفاض )2
 انخفاض المبیعات )3
 الانكماش في قنوات التوزیع )4

مى الرئیسیة للمنتج تس بالأشكالمرحلة دورة المنتج التي تتمیز بالانكماش في حجم الانتاج والاكتفاء 
 مرحلة: 

 النضج المستقر  )1
 النضح المنحدر )2
 النضج النازل )3
 التدھور )4

 وفقا لعادات الشراء فان سلعا قلیلة الثمن ومتكررة الشراء كالخبر والخضروات تصنف من

 السلع المیسرة  )1
 السلع الخاصة  )2
 السلع الاضطراریة  )3
 سلع التسوق )4
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 عدد أشكال المنتج في خط انتاجي واحد في المنظمة یطلق علیھ في التسویق عبارة 

 اتساع المزیج السلعي  )1
 لعي عمق المزیج الس )2
 نطاق المزیج السلعي  )3
 تناسق المزیج السلعي )4

 في تسویق الخدمة الىھ زمیلاتشري خاصیة الت
 عدم ملموسیة الخدمة  )1
 عدم قابلیة الخدمة للتخزین  )2
 میة الخدمة لاھ )3
 ارتباط الخدمة بمقدمھا )4

 

 حذیة في الشركة یعبر عنلاا جامأحو  كالأشت و لاتنوع مودی
 نتجات لماتساع مزیج ا )1
 یج السلعي زلمنطاق ا )2
 زیج السلعي لمعمق ا )3
 زیج السلعيلمتناسق ا )4

 ھو  المنتجھم ما یمیز مرحلة التقدیم لدورة حیاة ا
 نتاج لانظمة للتوسع في المسعي ا )1
 كثرة قنوات التوزیع  )2
 نظمة لمارتفاع ارباح ا )3
 مبیعات منخفضة للمنظمة )4

 

 ستخداماتھ الشخصیة بالسلع لاتسمى السلع التي یشتریھا الفرد 
 نولوجیا التك )1
 الصناعیة  )2
 كیة لاستھلاا )3
 نتاجیةلاا )4

 ھي مرحلة  لمنتجطول ضمن مراحل دورة حیاة الارحلة التي تكون عادة ھي الما
 التقدیم  )1
 النمو  )2
 النضج  )3
 التدھور )4
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 ھو  المنتجل مرحلة نمو لاحظتھ خلاما یمكن م
 رتفاع لااتجاه ا سعار نحو ا )1
 نتج لما واصفات فيلمدنى من الااكتفاء الشركة بالحد ا )2
 انكماش في قنوات التوزیع  )3
 التوسع في قنوات التوزیع )4

 
 عن  یعبر بالمنظمةنتاج لاتعدد خطوط ا

 زیج السلعي لمتناسق ا )1
 زیج السلعي لمعمق ا )2
 زیج السلعي لمنطاق ا )3
 الإنتاجالتوسع الراسي لخط  )4

 
 المحاضرة التاسعة

 عن:ر كیفیة استجابة الطلب عندما یتغیر السعر بوحدة واحدة ھي تعبی
 التسعیر )1
 التسعیر المرن )2
 المرونة السعریة )3
 الطلب الفعال )4

 ھو:العنصر الذي یشكل القاعدة الصلبة التي تمثل الحد الأدنى للأسعار 
 الطلب )1
 التكالیف )2
 المنافسة )3
 السوق )4

 اساس:یتحد المستوى الادنى للسعر عادة على 
 الطلب )1
 المنافسة )2
 التكالیف )3
 السوق )4



	1فصل  1438                          2فصل  1437                                1فصل  1437                        اترام سابقة             

43	
	

 خلال:یتحدد الحد الادنى للسعر من 
 العرض )1
 السوق )2
 الطلب )3
 التكالیف )4

 اساس:یتشكل الحد الاعلى للسعر عادة على 
 المنافسة )1
 توجھات الادارة )2
 تكالیف المنظمة )3
 الطلب وتوجھات السوق )4

 عن:لبلوغ اھداف التسعیر ھي تعبیر  العریضةالتوجیھات والخطوط 
 سیاسات التسعیر )1
 اخلاقیات التسعیر )2
 المرونة السعریة )3
 السعر العادل )4

 التسعیر:اسعار موجھة لمختلف العملاء بالنسبة لنفس المنتجات یعبر عن سیاسة  اعتماد عدة
 المرن )1
 المزدوج )2
 التفاوضي )3
 النفسي )4

 یتطلب اعتماد سیاسة كشط السوق
 في السلعة فریدةتوافر ممیزات  )1
 للأسعارحساسیة  أكثران تكون السوق  )2
 ان تكون السوق في حالة ركود اقتصادي )3
 وجود منافسة شدیدة في السوق )4

 
 عندما:تعتمد سیاسة التسعیر المعروفة بكشط السوق 

 یكون بإمكان المنظمة خفض التكالیف لزیادة المبیعات )1
 تكون السوق حساسة جدا تجاه الاسعار )2
 تتوافر ممیزات فریدة في السلعة )3
 تكون المنظمة امام منافسین متمیزین واقویاء )4
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 :المنخفضمن متطلبات سیاسة اختراق السوق على اساس السعر 
 عدم حساسة السوق للأسعار )1
 القدرة على تخفیض التكالیف لزیادة المبیعات )2
 ارتفاع القدرة الشرائیة للعملاء )3
 قلة عدد المنافسین )4

 المنخفض:من متطلبات سیاسة اختراق السوق على اساس السعر 
 عدم حساسة السوق للأسعار )1
 القدرة على تخفیض التكالیف لزیادة المبیعات )2
 ئیة للعملاءارتفاع القدرة الشرا )3
 قلة عدد المنافسین )4

ندما یدخل المنافسون الى ثم تخفیضھا تدریجیا ع البدایةللمنتجات الجدید في  عالیةوضع اسعار جدا 
 :سیاسةتعبیر عن السوق ،

 النفسي التسعیر )1
 التسعیر المرن )2
 كشط السوق )3
 اختراق السوق )4

 :نظمةالممن قبل  السعریةاختراق السوق  سیاسةیكون من المناسب اعتماد 
 حساسةعندما تكون اسعار السوق غیر  )1
 السلعةفي  فریدةتوفرت ممیزات  إذا )2
 عالیةفي حالھ عدم وجود منافسھ  )3
 للأسعارحساسیھ  أكثرعندما تكون السوق  )4

 عاده في السوق الصناعي: المعتمدةالتسعیر  سیاسة
 النفسي )1
 المزدوج )2
 الجغرافي )3
 التفاوضي )4

 
 

سعار جد عالیة للمنتجات الجدیدة في البدایة ، ثم یتم تعرف السیاسة التي یتم بموجبھا وضع ا 
 تخفیضھا تدریجیا عندما یدخل المنافسون إلى السوق ، بسیاسة :

 التسعیر المرن )1
 تسعیر البریستیج )2
 كشط السوق )3
 اختراق السوق )4
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 تلجأ المنظمة لسیاسة كشط السوق في حالة:

 شدة المنافسة أمام المنتجات التي تطرحھا المنظمة )1
 ائل منافسة للمنتجات التي تطرحھا المنظمةوجود بد )2
 شدة حساسیة السوق للسعر )3
 عدم حساسیة السوق للسعر )4

 

 یعبر مدى استجابة الطلب بفعل تغیر السعر بوحدة واحدة بمصطلح 

 التسعیر المزدوج  )1
 التسعیر الفعال  )2
 التسعیر المرن )3
 المرونة السعریة )4

تتمكن المنتجات الجدیدة من خلق الطلب في السیاسة التي یتم بموجبھا وضع أسعار منخفضة لكي 
 السوق ھي سیاسة 

 التسعیر المرن  )1
 تسعیر البریستیج )2
 كشط السوق )3
 اختراق السوق )4

 

 نقول عن المنظمة أنھا تطبق سیاسة السعر المزدوج عندما تبیع السلعة

 بسعر واحد فقط في سوقین مختلفین  )1
 بسعر موحد لمجموعة في الاسواق  )2
 فس السوق بسعرین او اكثر في ن )3
 بسعر مختلف في سوقین مختلفین )4

 

 تتمثل الخطوة الاولى لتسعیر المنتجات في 

 تقدیر الطلب  )1
 تقدیر احتمالات سلوك المستھلك  )2
 تحدید الھدف من التسعیر  )3
 دراسة أسعار المنافسین )4
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 الصناعیة ھي سیاسة  في الاسواقعادة  ةئدالساسیاسة التسعیر 
  البریستیجتسعیر  )1
 اوضي التسعیر التف )2
 زدوج لمالتسعیر ا )3
 اختراق السوق )4

 
 ظمة لسیاسة كشف السوق عند تسعیر منتجھا الجدیدلمنمن دواعي لجوء ا

 وجود منافسة شرسة في السوق  )1
 طرح منتج بمواصفات متفردة  )2
  للأسعاران تكون السوق حساسة جدا  )3
 بیعاتلمحجم ا لزیادةنظمة قادرة على تخفیض التكالیف لمان تكون ا )4

 
 على السعر  رةؤثالممل الخارجیة من العوا

 عتبارات التنظیمیة لاا )1
  السوقيزیج لمسیاسات ا )2
 طبیعة السوق  )3
 سیاسات التسعیر )4

 
 رونة السعریة للطلبلمتعتبر ا
 السعر بقانون العرض والطلب  تأثر )1
 الطلب  نتیجة لانخفاضانخفاض السعر  )2
 كیفیة استجابة الطلب لتغیر السعر  )3
 الطلب عنتیجة لارتفاارتفاع السعر  )4

 
 كثر تعقیدا مقارنة ببقیةلاعلى مرونة والازیج التسویقي المعنصر ا

 الترویج  )1
 نتج لما )2
 السعر  )3
 التوزیع )4

 



	1فصل  1438                          2فصل  1437                                1فصل  1437                        اترام سابقة             

47	
	

 
 01المحاضرة 

مجموعة المؤسسات أو الأفراد القائمین بمجموعة من الوظائف الضروریة والمرتبطة بعملیة تدفق 
 المنتجات من

 عن:المنتجین إلى العملاء، ھي تعبیر 
 التسویقیة القناة )1
 التوزیع المادي )2
 التوزیع )3
 المنتجین )4

 ھم:الوسطاء الذین یقومون بالتفاوض على اعمال بیع وشراء السلع دون ان تكون في ملكیتھم 
 تجار الجملة )1
 تجار التجزئة )2
 التوزیع التجاریة مؤسسات )3
 التوزیع الوظائفیة مؤسسات )4

كأمانة في ذمة الموكل لحین ظون بھا الوسطاء الذین تكون السلعة موضع التعامل في حیازتھم، ویحتف
 ھم:الصفقة، إبرام 

 للمستھلك:تعرف الحالة التي یتم بموجبھا إدخال وسطاء للمساعدة في إیصال المنتجات 
 بالتوزیع المباشر )1
 بالتوزیع غیر المباشر )2
 بقناة التوزیع القصیرة )3
 بقناة التوزیع الطویلة )4

 في:اصة بالسوق تتمثل إحدى اعتبارات اختیار قنوات التوزیع الخ
 مدى تركز العملاء وانتشارھم )1
 حجم المشروع وشھرتھ وخبرتھ الاداریة )2
 الرغبة في رقابة وقیادة القناة التوزیعیة )3
 الطبیعة الفنیة للمنتج )4

 یتمثل احد اعتبارات و أسباب اختیار القناه التوزیعیة الخاصة بالسوق ، في :
 الموقع الجغرافي )1
 طبیعة المنتج )2
 للمنظمةالموارد المالیة  )3
 رغبة المنتج في السیطرة على القناة التوزیعیة ورقابتھا )4
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 عادة:یتم اللجوء الى التقلیص في القناة التوزیعیة 
 إذا كان حجم المنتج صغیرا )1
 إذا كان وزن المنتج ضعیفا )2
 إذا كانت الطبیعة الفنیة للمنتج معقدة )3
 لا توجد إجابة صحیحة )4

 إلى:دى ذلك كلما تعقدت الطبیعة الفنیة للمنتج كلما أ
 زیادة عدد الوسطاء )1
 طول القناة التسویقیة )2
 تقلیص عدد الوسطاء )3
 صعوبة رقابة وقیادة القناة التوزیعیة )4

 الى:كلما تعقدت الطبیعة الفنیة للمنتج كلما ادى ذلك 
 زیادة عدد الوسطاء )1
 تقلیص عدد الوسطاء )2
 الاستغناء نھائیا عن الوسطاء )3
 طول القناة التسویقیة )4

 ھي: الغازیة،زیع التي تلائم توزیع المواد التموینیة والمشروبات استراتیجیة التو
 استراتیجیة التوزیع الشامل )1
 استراتیجیة التوزیع الانتقائي )2
 استراتیجیة التوزیع الحصري )3
 استراتیجیة التوزیع الوحید )4

 
 معیار تقییم قنوات التسویق البدیلة لقیاس حریة المنتج في التكیف مع الظروف المتغیرة ھو :

 المعیار الاقتصادي )1
 معیار المرونة )2
 معیار السیطرة )3
 معیار المتابعة والتحكم )4

بعملیھ تدفق  والمرتبطة الضروریة بالوظائف یقومونتشیر مجموعات المؤسسات او الافراد الذي 
 من المنتجین الى العملاء: المنتجات

 التوزیع )1
 التسویق )2
 التسویقیة القناة )3
 ھیكل التوزیع المادي )4
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في حیازتھم او  دون ان تكون وشراء السلعالذین یقومون بالتفاوض على اعمال بیع  الوسطاء الوكلاء
 ملكیتھم ھم

 السماسرةالوكلاء  )1
 بالعمولةالوكلاء  )2
 الجملةتجار  )3
 التجزئةتجار  )4

 
 للتوزیع في: الوظائفیةضمن المؤسسات  المندرجة التوزیعیةانواع المؤسسات  أحدیتمثل 
 التجزئةتجار  )1
 الجملةتجار  )2
 الجملةونصف  لجملةاتجار  )3
 بالعمولةوكلاء  )4

 في: بالمنظمة الخاصةاعتبارات اختیار قنوات التوزیع  أحدیتمثل 
 التوزیعیة القناةوقیاده  رقابةفي  الرغبة )1
 عادات الشراء )2
 قابلیھ المنتج للتلف )3
 وانتشارھم العملاءمدى تركز  )4

 ھو :العنصر الذي یضمن اعتبارات اختیار قنوات التوزیع الخاصة بالسوق ، 
 طبیعة المنتج )1
 مدى تركز العملاء وانتشارھم )2
 حجم المشروع وشھرتھ )3
 قیمة وحدة المنتج )4

یطلق على الوسطاء الوكلاء الذین یقومون بالتفاوض على اعمال بیع وشراء السلع دون أن تكون في 
 حیازتھم أو ملكیتھم ، اسھم :

 تجار الجملة )1
 تجار التجزئة )2
 الوكلاء السماسرة )3
 الوكلاء بالعمولة )4

 معیار تقییم قنوات التوزیع البدیلة الذي یقیس أثر التوزیع على ربحیة المنشاة ، ھو :
 المعیار الاقتصادي )1
 معیار المرونة )2
 معیار التحكم والمتابعة )3
 معیار السیطرة )4
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 الفئة التي تصف ضمن مؤسسات التوزیع التجاریة ، ھي فئة :

 تجار التجزئة )1
 الوكلاء بالعمولة )2
 الوكلاء السماسرة )3
 وزعین الوظائفیینالم )4

 الاستراتیجیة التي تلائم توزیع المواد التموینیة ، ھي استراتیجیة التوزیع :
 الحصري )1
 الانتقائي )2
 المباشر )3
 المكثف )4

 إحدى الحالات التي یتم فیھا اللجوء إلى التقلیص في طول القناة التوزیعیة عادة، ي أن یكون: 
 حجم المنتج صغیراً  )1
2(  ً  وزن المنتج ضعیفا
 طبیعة فنیة معقدةالمنتج ذا  )3
4(  ً  المنتج تمویلیا

یطلق على الوسطاء الوكلاء الذین تكون السلعة موضوع التعامل في حیازتھم كاملة ویحتفظون بھا 
 كأمانة في ذمة الموكل لحین ابرام الصفقة، اسم

 تجارة الجملة )1
 تجار التجزئة )2
 الوكلاء بالعمولة )3
 السماسرة )4

 

  تموینیة ھي استراتیجیة التوزیعستراتیجیة التي تلائم توزیع المواد الالا

 الحصري  )1
 الانتقائي )2
 لمباشر )3
 المكثف )4

 لنوع الذي یندرج ضمن مؤسسات التوزیع الوظائفیة، ھو 

 تجار التجزئة )1
 تجار الجملة  )2
 الوكلاء السماسرة  )3
 الموزعون التجاریون )4
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 في  یةئفالوظاالتوزیع  ساتؤسم واعأن أحدیتمثل 
 تجارة الجملة  )1
  ئةالتجزتجارة  )2
  ئةالتجزالجملة ونصف تجارة  )3
 ء بالعمولةلاالوك )4

 احد اعتبارات اختیار قناة التوزیع الخاصة بالسوق ھو 
 ء وانتشارھم لامدى تركیز العم )1
 الرغبة في رقابة القناة التسویقیة  )2
 الرغبة في قیادة القناة التسویقیة  )3
 شروع وشھرتھلمحجم ا )4

 ولى في تصمیم القناة التسویقیة في لاتتمثل الخطوة ا
 ختیار الوسطاء ا )1
 راد خدمتھا لمتحدد الحاجات والرغبات ا )2
 وضع اھداف لقنوات التوزیع  )3
 عتمدلمتحدید نظام التوزیع ا )4

 ستھلك ھي تعبیر عن لملى اانتج لمنتجات من المعملیة تدفق ا
 التوزیع  )1
 قنوات التوزیع  )2
 التوزیع  ساتؤسم )3
 القنوات التسویقیة )4

 11المحاضرة 
 عن:ة للوصول لمستقبلھا ھي تعبیر الطریق التي تسلكھا الرسال

 عملیة الاتصال )1
 وسیلة الاتصال )2
 الاتصالات التسویقیة )3
 المرتدةالمعلومات  )4

 خلال:یتم الوقوف على مستوى التفاعل والفھم المتحقق من عملیة الاتصال من 
 محتوى الرسالة )1
 الرسالة )2
 التغذیة العكسیة )3
 وسیلة الاتصال )4
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 ماعدا:جمیع ما یلي ینطبق على الاعلان 
 ھو اتصال غیر شخصي لنقل المعلومات )1
 ھو اتصال غیر مباشر لنقل المعلومات )2
 ھو اتصال لا یتم في الافصاح عن ھویة المعلن )3
 ھو اتصال یستخدم في مناحي مختلفة للحیاة )4

لیھ كیز الانشطة الترویجیة عاستراتیجیة الترویج التي تعتمد على خلق الطلب مباشرة من المستھلك بتر
 ة:استراتیجی، ھي 
 الدفع )1
 الجذب )2
 الضغط )3
 الایحاء )4

 استراتیجیة:خلق الطلب مباشرة من المستھلك بتركیز الانشطة الترویجیة علیة یدل على اعتماد 
 الدفع )1
 الجذب )2
 الدفع والجذب )3
 الایحاء )4

 :ھيالاستراتیجیة المبنیة على اسلوب الاقناع المبسط القائم على جذب المستھلكین بلغة الحوار 
 استراتیجیة الدفع )1
 راتیجیة الجذباست )2
 استراتیجیة الدفع والجذب )3
 استراتیجیة الایحاء )4

 
 عنصر عملیھ الاتصال الذي یتعرف من خلالھ المرسل على مدى تأثیر رسالتھ ھو:

 وسیلھ الاتصال )1
 العكسیة التغذیة )2
 الرسالة )3
 المرسل )4
 اتصال:كأحد عناصر المزیج الترویجي على انھ عملیھ  للإعلانینظر 
 شخصي )1
 مباشر )2
 للحیاة مختلفةمناحي یستخدم في  )3
 للأسعارحساسیھ  أكثرعندما تكون السوق  )4
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 یتعرف طرفا الاتصال على مستوى التفاعل والفھم المتحقق من عملیة الاتصال ، بواسطة عنصر :
 التغذیة المرتدة )1
 الرسالة )2
 وسیلة الاتصال )3
 المرسل )4

 و تعریف لمفھوم :النشاط الذي یتم ضمن أي جھد تسویقي وینطوي على عملیة اتصال إقناعي " ، ھ
 الاتصال )1
 الترویج )2
 الإعلان )3
 الرسالة )4

 الاحتكاك بالزبائن ، لتكوین رأي عام لصالح المنظمة ، ھو تعبیر عن :
 الإعلان )1
 البیع الشخصي )2
 العلاقات العامة )3
 تنشیط المبیعات )4

 یشیر مفھوم الترویج المباشر، بصفة أساسیة إلى:
 الإعلان )1
 البیع الشخصي )2
 تنشیط المبیعات )3
 الإشھار )4
ملیة الاتصال غیر المباشر وغیر الشخصي لنقل المعلومات للمستھلك عن طریق وسائل خاصة مقابل ع

 أجر معین ھي تعبیر عن

 البیع الشخصي )1
 الاعلان  )2
 العلاقات العامة )3
 شیط المبیعاتنت )4

 یعبر عن نتیجة الاتصال التي تكشف مدى تأثیر الرسالة كعنصر من عناصر الاتصال بمفھوم 

 وسیلة الاتصال  )1
 المرسل  )2
 المستقبل  )3
 التغذیة العكسیة )4
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استراتیجیة الترویج القائمة على أسلوب الاقناع المبسط القائم على بیان الجوانب الدافعة او المثبطة في 
 قیمة المنتجات ھي استراتیجیة:

 الدفع والجذب )1
 الدفع )2
 الایحاء )3
 الضغط )4

ھلك بتركیز الانشطة الترویجیة تعرف استراتیجیة الترویج القائمة على خلق الطب مباشرة من المست
 علیھ ، باستراتیجیة

 الدفع  )1
 الجذب  )2
 الایحاء )3
 الدفع والجذب )4

 نافذ التوزیعیة لمفي این عامللالتي تركز بموجبھا الجھود الترویجیة على ا الترویجستراتیجیة ا
 الدفع  استراتیجیة )1
 الجذب  استراتیجیة )2
 الضغط استراتیجیة )3
 استراتیجیة الإیحاء )4

 
 
 

 12المحاضرة 
علومة ومقابل اجر مدفوع ھو الوسیلة غیر الشخصیة لتقدیم البضائع والخدمات والافكار بواسطة جھة م

 تعبیر عن:
 البیع الشخصي )1
 تنشیط المبیعات )2
 الاعلان )3
 العامةالعلاقات  )4

 كونھ:من الأركان الأساسیة للإعلان 
 وسیلة اتصال شخصیة )1
 یشمل جمیع الأنشطة الترویجیة )2
 وسیلة اتصال مباشر )3
 م مقابل أجر معینیت )4
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 الإعلان الذي ینطوي على ایضاح الاستخدامات الجدیدة للمنتج ، ھو تعبیر عن الاعلان :
 التذكیري )1
 الإخباري )2
 التنافسي )3
 الذي یستھدف المحافظة على مكانة المنتج في قمة اھتمام العمیل )4

 الاعلان:الجدیدة للمنتج ضمن  الاستخداماتیندرج ایضاح 
 الاخباري )1
 التنافسي )2
 ذكیريالت )3
 التفضیلي )4

 
 الاعلان:توصیف الخدمات المتاحة التي یمكن للمنظمة تقدیمھا یدخل ضمن اغراض 

 التنافسي )1
 التفضیلي )2
 التذكیري )3
 الإخباري )4

 اعلان:في اسعار المنتج ھو  الحاصلةالاعلان الذي یقدم للسوق معلومات عن التغیرات 
 تذكیري )1
 تفضیلي )2
 اخباري )3
 تنافسي )4

 للخدمات المتاحة التي یمكن تقدیمھا ، فھو یلعب دور الإعلان :عندما یقوم الإعلان بتوصیف 
 الإخباري )1
 التنافسي )2
 التذكیري )3
 التفضیلي )4

 كونھا:مقارنھ بالصحف  التلفزیونیةتمتاز الاعلانات 
 كبیره في تغییر الاعلان في حالھ الخطاء مرونةلدیھا  )1
 اقل تكلفھ )2
 ذات سرعھ كبیره في متابعھ الحدث )3
 متمیزةخبرات وكفاءات تصممیھا الى  لا یحتاج )4
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 عندما یستھدف الاعلان الحفاظ على مكانة السلعة في قمة اھتمامات المستھلك فھو یلعب دور:

 اخباري  )1
 التنافسي  )2
 التذكیري  )3
 التفضیلي )4

 تمتاز الاعلانات التلفزیونیة مقارنة بالصحف بكونھا 

 لدیھا مرونة كبیرة في تغییر ا ع ن في حالة الخطأ  )1
 أقل تكلفة  )2
 سرعة كبیرة في متابعة الحدث ذات )3
 یحتاج تصمیمھا إلى خبرات وكفاءات متمیزة )4

 
 التلفزیوني، ھي بالإعلانفي الصحف الیومیة مقارنة  للإعلانزایا الھامة لمحدى اا

 لان علاارتفاع واضح في نوعیة ا )1
 ن لاعلاارتفاع واضح في محتوى ا )2
 ن لاعلاطول عمر ا )3
 نلاعلاتصحیح ا إعدادهرونة الكبیرة في لما )4

 
 

 13المحاضرة 
 البیع:عندما تتوافق حاجات ورغبات العملاء مع ما یقدمھ المنتج من منافع، یستخدم رجال 

 استراتیجیة التعزیز )1
 استراتیجیة التغییر )2
 استراتیجیة التعدیل )3
 استراتیجیة التنویع )4

عتمد ادارة منافع تالمنتج من  یقدمھ حاجات ورغبات العملاء بدرجة كافیة مع ما لا تتوافقعندما 
 استراتیجیة:استخدام المبیعات الى 

 التعزیز )1
 التعدیل )2
 التغییر )3
 طرح منتج جدید في السوق )4
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 :استراتیجیةكانت الشركة تعتمد على موظفیھا وتتوقع تخفیض النشاط البیعي فعلیھا اتباع  إذا

 تخفیض القوة البیعیة لدیھا )1
 على رجال البیع الحالیین لدیھا المحافظة )2
 یین رجال بیع جددالتوسع في تع )3
 اضافة وكلاء جدد الى جانب قوتھا البیعیة )4

 
 عندما:التغییر في التعامل مع العملاء  استراتیجیةتستخدم 

 المنتج من منافع. ما یقدمھبدرجھ كافیھ مع  لا تتوافق حاجات ورغبات العملاء )1
 عالمنتج من مناف وما یقدمھجوھري بین حاجات ورغبات العملاء  اختلافیكون ھناك  )2
 المنتج من منافع ما یقدمھتتوافق حاجات ورغبات العملاء مع  )3
 یكون من المناسب تعدیل ھیكل رغبات العملاء )4

 
 یرتكزون في ذلك على  ھمانفسعار منتجاتھم لاعلى لاسوقون الحد المعندما یحدد ا

 لانتاجتكالیف ا )1
 ظروف السوق  )2
 التكالیف الثابتة  )3
 تغیرةلمالتكالیف الثابتة وا )4

 
 

 14 المحاضرة
 ماعدا:یدخل في طرق تملك المنتجات الجدیدة  ما سیأتيجمیع 
 انخراط المنظمة في برنامج یستھدف الاستیلاء على شركات قائمة )1
 منتجات جدیدة باستغلالشراء المنظمة لبراءات اختراع تسمح لھا  )2
 ان تصنع بموجب ترخیص المنتجات التي تھمھا )3
 دةان تطور المنظمة وتبتكر بنفسھا منتجات جدی )4

 الجدیدة:یدخل ضمن ابتكار المنتجات 
 انخراط المنظمة في برنامج یستھدف الاستیلاء على شركات قائمة )1
 تطویر داخلي للمنتجات نتیجة سیاسة تعاقدیة تقوم على الاستعانة بباحثین مستقلین )2
 أن تصنع المنظمة بموجب ترخیص المنتجات التي تھمھا )3
 لال منتجات جدیدةشراء براءات اختراع تسمح للمنظمة باستغ )4
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 عن:المنتجات التي تكون في أصل خلق أسواق جدیدة، تعبر 
 المنتجات الجدیدة تماما )1
 الخطوط الجدیدة للمنتجات )2
 التوسع في خطوط المنتجات )3
 المنتجات الجدیدة الأقل سعرا )4

 ھي:خطورة تطویر المنتج المعنیة بتحدید حجم وھیكل وسلوك السوق المستھدف والتموضع 
 قتصاديالتحلیل الا )1
 اعداد المنتج )2
 اعداد استراتیجیة التسویق )3
 اختبارات السوق )4

ة صر اخر لدیأي عن في بلد اخر باستعمال تقنیة معینة طورتھا الشركة المعنیة او لأخرىسماح شركة 
 عن:سوقیة مقابل اتاوة ھو تعبیر قیمة 
 العلامة التجاریة )1
 الترخیص )2
 الشراكة )3
 اجابة صحیحة لا توجد )4

 التي تھتم بتقدیر المبیعات والتكالیف والارباح: الجدیدةالمنتجات  خطوات تطویر وطرح
 اختبارات السوق )1
 التحلیل الاقتصادي )2
 اعداد المنتج )3
 المنتج إطلاق )4

 باختبارھا لطریق التملك في طرح منتج جدید ، فإن المنظمة : 
 ھي من یطور المنتج بنفسھا )1
 تستغل حقوقا موجودة )2
 ھي من یبتكر ھذا المنتج الجدید )3
 دم عملاً غیر مسبوق نتیجة لسیاسة تطویر داخليتق )4

 تتمثل الخطوة الاولى في تطویر وطرح المنتجات الجدیدة ، في :
 التحلیل الاقتصادي )1
 اكتشاف حاجة لم تلب لدى الزبائن )2
 ترجمة الافكار إلھ مفھوم )3
 اختبارات السوق )4
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أو باستخدام اسمھا التجاري ، عندما تسمح شركة ما لأخرى في بلد آخر باستعمال تقنیة معینة طورتھا 

 فإن ذلك یعبر على:
 العلامة التجاریة )1
 رأس المال التجاري )2
 السمعة التجاریة )3
 الترخیص )4

 
الطریقة المفضلة لدى الشركات متعددة الجنسیات في دخول الاسواق الدولیة ، باعتبارھا الأسرع 

 لتحقیق تواجد ممیز في السوق وكذا تحقیق الربحیة ، ھي :
 ر المباشرالتصدیر غی )1
 التملك التام )2
 التملك المشترك )3
 الترخیص )4

 

 ابتكار منتج جدید، ھو یأخذھاأحد الاشكال التي 

 شراء براءات اختراع تسمح باستغلال منتجات جدیدة )1
 الانخراط في برنامج یستھدف الاستیلاء على شركات قائمة )2
 طویر منتجات غیر مسبوقةت )3
 تصنیع المنتجات بموجب ترخیص )4

 
 باستخدام اسمھا التجاري او براءة اختراع بمقابل فذلك  ما لأخرىكة عندما تسمح شر

 مة التجاریة لاالع )1
 الشراكة  )2
  الترخیص )3
 ال التجاريلمراس ا )4

 تج تقنا ھي مرحلة لمنولیة واختبار الاالنماذج ا جازإنبنتج الجدید التي تعني لممرحلة طرح ا
 قتصادي لالتحلیل اا )1
 نتج لماعداد ا )2
 اختبارات السوق  )3
 نتجلما لاقإط )4
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نتج  لمھ العمیل على الالالذي یحمل التزاما عمومیا للجودة ویتعرف من خمال ال غیر اللمراس ا
 ویمیزھم عن منافسیھم ھو 

 الحصة السوقیة  )1
 مة التجاریةلاالع )2
 التسویقیة  لاستراتیجیةا )3
 زیج التسویقيلما )4

 
 
 
 
 
 
 
 
 

  تم بحمد الله
 تمنیاتنا لكم بتوفیق

 ام جھاد
 ام حنان

 
 J تحدیث ام شھد..
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