طبيعة التسويق

أختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتي :-
١ -يعد التسويق هو الحلقة :
أ الأولى في نشاط الأعمال
ب الأخيرة في نشاط الأعمال
*ج المهمة في نشاط الأعمال
د كل ما سبق

٢- من وجهة النظر الاقتصادية فإن النشاط التسويقي هو ذلك:
أ النشاط البيعى التي تقوم به المنظمة لبيع منتجاتها
*ب التدفق الاقتصادي للسلع والخدمات بهدف تحقيق الأهداف الاقتصادية للمجتمع
ج النشاط المالي لمنظمات الأعمال
د كل ما سبق.

٣- تعتبر الرغبات والحاجات الإنسانية نقطة البداية لدراسة النشاط التسويقي 
فمن أمثلة الحاجات :
أ الملبس والمأوى والطعام
ب الأمان والشعور بالائتمان
ج التخطيط والرقابة
*د أ ، ب

4- السوق يعد كما يعرفه العاملين في قطاع التسويق:
أ المكان الذي يتم فيه تبادل السلع والخدمات
ب مجموعة العملاء الموجودين في مكان
ج مجموعة الرغبات للمنظمات في منطقة ما
*د مجموعة الأفراد والمنظمات الحاليين والمرتقبين لسلع وخدمات المنظمة.

٥- يمكن استخلاص تعريف متكامل للتسويق بأنه مجموعة من الأنشطة المتكاملة التي تجرى في إطار نشاط إداري محدد بهدف :
أ توجيه انسياب السلع والمنتجات من المنتج إلى المستهلك
ب توجيه انسياب الخدمات للمستفيدين منها .
ج تحقيق أهداف كل من المنتجين أو الموزعين أو المستوردين
في حدود تأثيرات البيئة المحيطة.
*د كل ما سبق

٦ -أي من الخطوات التالية لا يعد أساسي في العملية الإدارية في التسويق : 
أ التوجه بالمنتج
ب تحليل السوق البيئية
*ج الرقابة والتخطيط
د تنفيذ الخطط التسويقية

٧- المزيج التسويقي يتضمن كل ما يلي ماعدا : 
*أ التمويل
ب إدارة المنتجات
ج الترويج
د السعر

٨- أي من الخطوات التالية يعد أساسيا في تحليل التسويق : 
أ البيئة
ب حاجات ورغبات المستهلك
ج المزيج التسويقي والبرامج الترويجية
*د كل ما سبق

٩- سار الفكر التسويقي من مرحلة : 
أ التوجيه بالتسويق ثم التوجيه بالمنتج ثم التوجيه بالبيع
ب مفهوم السلعة والجودة ثم المفهوم الحديث للتسويق ثم التوجيه بالبيع
ج المفهوم الاجتماعي في التسويق ثم البيعى ثم مفهوم الانطلاق من المستهلك
*د التوجيه بالمنتج ثم التوجيه بالبيع ثم التوجيه بالتسويق .

١٠- شهدت مرحلة التوجيه بالتسويق اثنين مما يلي ماعدا : 
*أ مفهوم السلعة والجودة
ب المفهوم الحديث في التسويق
ج المفهوم الاجتماعي في التسويق
د - ب ، ج

١١- سميت المرحلة الأولى في مرحلة الفكر التسويقي التوجيه بالإنتاج لأنها : 
أ – أوضحت الحاجة إلى بيع السلع التي سبق إنتاجها .
ب- ركزت على تحسين الإنتاج .
*ج- نظرا للاهتمام بوظيفة الإنتاج
د – نتيجة للاهتمام بوظيفة البيع .

١٢ - اتسمت مرحلة التوجيه بالمبیعات بـــ : 
أ – الاهتمام بالإنتاج وبيعه .
ب- الاهتمام بالإعلان والبيع .
ج- الإعلان
*د – زيادة الاهتمام بوظيفة البيع ورجال المبيعات .

١٣ - في مرحلة التوجيه بالمستهلك أتضح أن : 
*أ – معرفة ماذا يريد المستهلك ثم إنتاجه هو الأفضل.
ب- الإنتاج أولا ثم تصريفه يخفف مخاطر البيع .
ج- المستهلك هو نهاية الجهد التسويقي .

١٤- تتمثل فلسفة مرحلة التوجيه بالمستهلك في : 
أ – إنتاج السلع أو الخدمة أولا .
ب- بيع السلعة أو الخدمة قبل إنتاجها .
ج- تحديد المنافع التي يتوقعها السوق .
*د – تحديد حاجات ورغبات المستهلك أولا .

١٥- عرفت جمعية التسويق الأمريكية التسويق بأنه : 
*أ – تنفيذ الأنشطة التسويقية .
ب- تنفيذ الأعمال والمعاملات التي توجه تدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك .
ج- النشاط الذي يحقق المنافع .
د – الأنشطة التي تعنى بترويج المنتجات .

١٦- من الأنشطة التي يشملها التسويق : 
*أ – تسعير وتوزيع المنتجات .
ب- إقامة علاقات ذات اتجاه واحد .
ج- خلق المنافع المكانية فقط .
د – خلق رضاء من طرف واحد .

١٧- أن عملية تبادل المنتجات تشمل : 
أ – البائع والمشترى فقط .
ب- البائع والمشترى وأطراف أخرى .
ج- تحقيق التوازن بين أطراف التبادل .
*د – تحقيق الإشباع لحاجات ورغبات أطراف التبادل .


١٨- التسويق في مجتمع ديناميكي يعنى : 
*أ – أن الأنشطة التسويقية تتم في بيئة تتكون من عدة قوى متغيرة .
ب- أن الأنشطة التسويقية تتم في بيئة ساكنة .
ج- خلق المنافع غير التسويقية .
د – لا تختلف الأنشطة من فترة لأخرى .

١٩- من أهم أهداف التسويق : 
أ – تعظيم الربح إلى أقصى حد ممكن .
*ب- تعظيم رضاء المستهلك .
ج- إشباع حاجات ورغبات العملاء المادية فقط .
د – الاهتمام بالجانب غير الاجتماعي في التسويق .

٢٠- يجب أن يتم تطبيق المفهوم التسويقي الحديث في : 
أ – المنشآت الحكومية
ب- منشآت الخدمات
ج- في شركات الأعمال الكبيرة التي تهدف للربح .
*د – كافة ما سبق .

٢١ - من القيود التي تؤثر على عمليات المبادلة التسويقية : 
*أ – أن جميع رغبات الأفراد لا يمكن إشباعها .
ب- لا يمكن إشباع بعض الرغبات لأسباب مالية أو تكنولوجية.
ج- صعوبة إقناع العملاء بالشراء .
د – التوافق بين أعضاء النظام التسويقي .

٢٢- من المشكلات التي يخلقها التسويق للفرد : 
*أ – ارتفاع الأسعار.
ب- زيادة المعروض من السلع .
ج- زيادة الطلب على السلع .
د – التقادم البطئ للمنتجات .

٢٣- إن لجوء بعض رجال التسويق إلى خداع المستهلك يعنى : 
أ – خطأ المفاهيم التسويقية .
*ب- إساءة استخدام الوظائف التسويقية .
ج- الاستغناء عن التسويق .
د – التوسع فى تطبيق المفاهيم التسويقية .

٢٤ - من المشكلات التي يخلقها التسويق للمجتمع : 
*أ – إثارة الحاجات الضارة اجتماعيا .
ب- استنزاف قدرات المستهلك .
ج- ضرب الأسعار .
د – خداع المستهلك .

٢5- يعتمد وضوح المفهوم التسويقي على مجموعة مبادئ منها : 
*أ – التسويق بأقل تكلفة ممكنة .
ب- التسويق بأعلى تكلفة ممكنة .
ج- توجيه المستهلك للشراء .
د – بيع المنتجات من خلال الترويج .
الإستراتيجيات والتخطيط التسويقي
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتي :
26- ترجع أهمية الاستراتيجيات التسويقية بالدرجة الأولى إلى أنها تلعب دوراً رئيسياً في :
أ- تحديد منتجات الشركة .
ب- تحديد الحملات الإعلانية للشركة .
*ج- تحديد المركز التنافسي للشركة .
د- إظهار أهمية المنظمة .
27- من أهداف استراتيجيات المنتجات والأسواق :
*أ- تحديد مزيج المنتجات الذي سوف تقدمه الشركة .
ب- تحديد معدلات النمو خلال سنوات قادمة .
ج- تحديد معدلات الربحية .
د- تحديد مجموعة العملاء.

28- من استراتيجيات الإدارة العليا :
أ- إستراتيجية مركز المنتج .
ب- إستراتيجية قطاع السوق .
*ج- إستراتيجية النمو والربحية .
د- إستراتيجية الاتصال بالعملاء.

29- من أهم العوامل التي تؤثر في الإستراتيجية التسويقية :
أ- تحديد حاجات العملاء 
ب- وصف المنتج الجديد .
ج- تطوير المنتجات 
*د- الأهداف الرئيسية للشركة .

30- يقصد بإستراتيجية اختراق السوق :
*أ- زيادة مبيعات الشركة للأسواق التي تتعامل معها .
ب- زيادة مبيعات الشركة التي كانت تتعامل معها .
ج- توسيع الأسواق المتوقعة للشركة .
د- الدخول في حرب أسواق.

31- يقصد بإستراتيجية تطوير المنتج :
*أ- تطوير المنتج لمواجهة الغير في رغبات العملاء .
ب- تطوير المنتج بغرض تغيير الأسواق .
ج- تطوير المنتج وتطوير الأسواق .
د- تطوير المنتج في أسواق جديدة .

32- يقصد بإستراتيجية الأسواق الجديدة :
أ- التعامل مع أسواق المنشأة .
*ب- التعامل مع أسواق جديدة .
ج- تحقيق تكامل الأسواق الجديدة والحالية .
د- تطوير المنتج في السوق الحالي .

33- تعمل إستراتيجية الأسواق الجديدة على :
*أ- زيادة عدد المستخدمين الجدد للمنتج .
ب- زيادة عدد المستخدمين الحاليين للمنتج .
ج- زيادة عدد الأسواق الحالية .
د- زيادة عدد المستخدمين في أسواق المنتج .

34 - من مشكلات التنبؤ بالمتغيرات البيئية :
أ- عدم توفر بيانات زمنية .
ب- اتسام المتغيرات البيئية بالتغير السريع .
ج- ضعف مدى القدرة على التنبؤ .
*د- كل ما سبق .

35 - يقصد بالمزيج التسويقي :
*أ- الأنشطة التسويقية المختلفة .
ب- مجموعة منتجات الشركة .
ج- مجموعة استراتيجيات الشركة .
د- مجموعة أسواق الشركة .

36 - يبنى التخطيط الإستراتيجي في المنشأة على مجموعة من الخطوات التالية ماعدا :
أ تحديد الرؤية المستقبلية .
ب المهمة .
ج تحليل الموقف .
د صياغة الأهداف.
هـ صياغة الاستراتيجيات العامة .
*و صياغة الاستراتيجيات التفصيلية .

37- توجد ثماني صور من الطلب والتي تختلف باختلاف الأعباء الواقعة على إدارة التسويق لمواجهتها .. وصل كل صورة بالعبء المناسب .
صورة طلب العبء التسويقي
1 طلب سلبي تحطيم الطلب
2 عدم وجود طلب تقليل الطلب (De marketing) 
3 طلب كامن صيانة الطلب
4 طلب متناقص تشغيل (تحفيز) الطلب
5 طلب غير منتظم إعادة دورة حياة السلعة (Remarketing)
6 طلب كامل تنمية الطب
7 طلب اكبر من المطلوب (زائد) خلق الطلب
8 طلب ضار تحويل الطلب

البيئة التسويقية
ثانيا: اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يلي
38 – من عوامل البيئة الداخلية للمنظمة :
أ – الإمكانات المالية .
ب – الإمكانات التكنولوجية .
ج – مركز المنشأة في المجتمع .
*د – كل ما سبق .

39 – يعتبر الوسطاء أحد عوامل :
أ – البيئة الداخلية .
*ب – البيئة المباشرة .
ج – البيئة غير المباشرة .
د – كل ما سبق .

40 – إن العملاء من العوامل التي :
أ – تخضع لسيطرة إدارة المنشأة .
*ب – لا تخضع لسيطرة إدارة المنظمة .
ج – تؤثر في الوسطاء وحدهم .
د – ليس لها علاقة بسوق المنشأة.

41 – يعتبر السكان و تقسيماتهم :
أ – من عوامل البيئة المباشرة .
*ب – من عوامل البيئة الخارجية .
ج – من عوامل البيئة الداخلية .
د – كل ما سبق .

42 – يقصد بنماذج المعتقدات والقيم والاتجاهات :
*أ – ثقافة أفراد المجتمع .
ب – تصرفات أفراد المجتمع .
ج – مستوى التعليم في المجتمع .
د – لا شيء مما سبق .



43 – يقصد بالطبقة الاجتماعية :
*أ – مركز الفرد أو العائلة في السلم الاجتماعي .
ب – طبقات المجتمع المختلفة .
ج – عوامل الدخل والتعليمفى المجتمع .
د – كل ما سبق .

تقسيم السوق
ثانيا : أختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يلي :
44 – من العناصر اللازمة لوجود السوق .
أ – الأشخاص الطبيعيون أو المعنويون .
ب- القوة الشرائية .
ج – الرغبة فى الإنفاق .
*د – كل ما سبق .

45 – من عيوب تقسيم السوق :
*أ – كثرة مجهودات رجال البيع
ب- فشل المنافسون في إرضاء العملاء
ج – انخفاض المبيعات
د – كل ما سبق .

46 – يؤخذ على استراتيجيات التعدد ارتفاع التكلفة في أحد المجالات الآتية :
أ – عدم الاستفادة من التخصص .
ب- تعميم المنتجات والترويج .
ج – وجود مستهلكين غير مشبعين .
*د – لا شيء ما سبق .

47- من متطلبات التقسيم الفعال للسوق :
أ – تحديد المزيج التسويقي .
ب – تحديد السوق المستهدف .
*ج – القدرة على قياس حجم السوق .
د - تحديد المركز التنافسي للمنتج .

48 – إن من أهم الأسس الشائعة في تقسيم السوق :
أ – متغيرات المنتج .
*ب – المتغيرات الاقتصادية .
ج – المتغيرات السياسية .
د – لا شيء مما سبق .

49 – من الإرشادات التي يمكن أخذها في الاعتبار عند تحديد متغيرات تقسيم السوق :
*أ – الاعتماد دون مبالغة على أكثر من عامل .
ب – الاعتماد على عامل واحد فقط .
ج – مراعاة حجم السوق الصغير .
د – مراعاة عامل السكان .

50 – يرجع اهتمام رجال التسويق بالسكان كمتغير لتقسيم السوق إلى :
أ – أن هناك اتجاه لزيادة حجم الأسرة .
ب – تباطؤ معدلات الهجرة من الريف للحضر .
*ج – أن معدلات النمو السكاني تنعكس أثارها على الاستهلاك والطلب .
د – كل ما سبق .

51 - يعد الدخل والقوة الشرائية أحد أسس تقسيم سوق :
أ – المشترى النظامي .
*ب – المستهلك النهائي .
ج – السوقين معا .
د – لا شيء مما سبق .
التسعير
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتي :
52 – إن أساس العلاقة بين السعر والطلب علاقة عكسية حيث :
أ- كلما زاد السعر زاد الطلب .
ب- كلما زاد السعر زاد العرض .
*ج- كلما زاد السعر انخفض الطلب .
د- كلما انخفض السعر انخفض الطلب .

53 – يلعب السعر دور هام في المزيج التسويقي ، ويرجع ذلك إلى :
*أ – أنه يجب إيجاد توافق وتنسيق بين السعر وغيره من عناصر المزيج التسويقي .
ب- أنه يتوقف على نوعية المنتج والمستهلك والمنافسة .
ج- أنه يمكن لرجال التسويق تغيره وتعديله بسرعة .
د- أنه يتأثر بظروف العرض والطلب .

54 – توجد بعض المنظمات التي لا تعتبر السعر عنصر استراتيجي في المزيج التسويقي ، ويرجع ذلك إلى .
أ- صعوبة التحكم فيه لأنه يتأثر بالعرض والطلب .
*ب- تخصص هذه المنظمات في إنتاج سلع التفاخر والموضة .
ج- وجود منافسة عدائية بين السوقين .
د- أن السعر أصبح مألوفا بين المستهلك بالنسبة لسلعة معينة .

55 – تستخدم بعض منظمات السعر الريادي لسلعة ما :
أ – لكي تزيد الطلب على هذه السلعة .
ب- لمواجهة حالات المنافسة .
ج- عندما تكون السلعة جديدة في السوق .
*د – لكي تزيد الطلب على بقية السلع فى خط المنتجات .

56 – حينما تدفع المنظمة بالمستهلكين إلى اتخاذ قرار شراء عاطفي . فإنها بذلك تكون :
أ – قد اتبعت سياسات التسعير الترويجي .
ب-قد اتبعت سياسات التسعير الرائدة .
*ج- قد اتبعت سياسات التسعير النفسية .
د - قد اتبعت سياسات التسعير المهني .

57 – من السياسات العملية للتسعير :
أ – الأسعار المألوفة .
ب- التسعير المهني .
*ج- الأسعار الكسرية .
د- كل ما سبق .

58 - من خطوات التسعير في البيئة الديناميكية :
أ – تقدير احتمالات المستهلك .
ب- التسعير الترويجي .
*ج- التسعير المتغير .
د – كل ما سبق .

59 - من سياسات التسعير الرائد:
أ – الأسعار الكسرية .
ب- التسعير المتميز .
ج- التسعير الأدبي .
*د- التسعير الترويجي .

60 – من العوامل المؤثرة في نقطة التعادل .
*أ – التكلفة الثابتة الكلية
ب- حجم التعادل
ج- قيمة التعادل
د – لا شيء مما سبق .
إستراتيجية المنتجات
61- يعنى المنتج أنه:
* أ مجموعة من المواصفات مجتمعة .
ب مجموعة من المنتجات التي ترتبط فيما بينها علاقة معينة
ج كافة المنتجات التي تقدم المنشأة بإنتاجها .
د اختيار كل ما سبق .

62 - خط المنتجات يعنى أنه :
* أ هدف مجموعة من المنتجات التي ترتبط فيما بينها علاقة معينة
ب مجموعة من المواصفات مجتمعة .
ج كافة المنتجات التي تقدم المنشأة بإنتاجها .
د اختيار ب ، ج .

63 - مزيج المنتجات يعنى أنه هو :
* أ كافة المنتجات التي تقوم المنشأة بإنتاجها .
ب هو مجموعة من المواصفات مجتمعة .
ج مجموعة من المنتجات التي ترتبط فيما بينها علاقة معينة
د ليس شئ مما سبق .

64 - يقسم رجال التسويق المنتجات وفقاً لعمرها إلى
أ سلع ضرورية وأخرى كمالية .
ب سلع وخدمات استهلاكية وسلع وخدمات إنتاجية.
* ج سلع معمرة وسلع غير معمرة .
د سلع إنتاجية كمالية .

65 - يقسم رجال التسويق المنتجات وفقاً لمدى الأهمية إلى :
أ سلع وخدمات استهلاكية وخدمات ضرورية .
* ب سلع ضرورية وأخرى كمالية .
ج سلع معمرة وسلع غير معمرة .
د سلع ذات انتشار جغرافي واسع .

66 - السلع الميسرة تتميز بأنها كل ما يلى ماعدا
أ قريبة من المستهلك.
ب ثمنها زهيد .
* ج تعرض في عدد قليل من التاجر .
د انخفاض هامش الربح فيها .
هـ الوسطاء ضرورة في التوزيع .

67 - تنقسم السلع المسيرة إلى ما يلي ماعدا:
أ سلع معتادة
ب شراء فوري
ج سلع اضطرارية
د سلع غير معتادة
* هـ سلع رأسمالية

68 - إستراتيجية الترويج أمرا ضرورياً في منافذ توزيع
* أ سلع الاستهلاك
ب سلع التسوق
ج السلع الرأسمالية
د الخدمات الاستهلاكية

69 - تتميز الخدمات الاستهلاكية بمجموعة من الخصائص التالية ماعدا
أ غير ملموسة
ب ارتباط الخدمة بشخصية مقدمها .
ج عدم القابلية للتخزين .
* د تطلب جهوداً تسويقية اكبر في مجال التوزيع .
70 - يقصد بالتشكيل
أ التوسع الرأسي في عدد المنتجات في كل خط من خطوط الإنتاج
* ب إضافة شكل جديد للمنتجات الحالية .
ج زيادة عدد خطوط المنتجات وعددها .
د لا شئ مما سبق .

71 - يقصد بالتوسع الرأسي في عدد المنتجات وفى كل خطوط الإنتاج
*أ إستراتيجية العمق
ب إستراتيجية الاتساع
ج إستراتيجية التشكيل
د إستراتيجية التنويع .

اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات المقترحة لكل عبارة من العبارات التالية :
72 – يشير مفهوم المنتج في التسويق الحديث إلى :
أ – مجموعة السلع التي تنتجها المنظمة .
*ب – شيء يشبع حاجة أو رغبة أو بحل مشكلة لدى المستهلك أو المشترى الصناعي
ج – تحويل المواد الخام إلى منتجات تامة الصنع .
د – ما يرغب البائع فى بيعه .

73 – المنظمة التي تتعدد فيها خطوط الإنتاج مع انخفاض عدد الموديلات :
أ – تتبع إستراتيجية أتساع وعمق متوسط .
*ب – تتبع إستراتيجية العمق فقط .
ج – تتبع إستراتيجية اتساع وعمق عالية .
د – تتبع إستراتيجية الاتساع فقط .

74 – تختلف العلامة التجارية على الاسم التجاري في أنها :
أ – تستخدم لتميز المنتجات .
*ب – أسهل في الحفظ وتعرف بمجرد النظر .
ج – ترمز لطبيعة المنتج .
د – يمكن استخدامها لتمييز كل منتجات المنظمة .

75 – تزداد المنافسة بين المنتجات :
أ – في المرحلة الأولى من تقديم المنتج إلى السوق .
ب – في مرحلة الاستقرار .
ج – عند ارتفاع معدل نمو المبيعات .
د – في جميع مراحل حياة المنتج .

76 – يقصد بالمسئولية الاجتماعية عند إنتاج أو تطوير المنتج :
أ – تجنب تقديم سلع ضارة بالمستهلك .
ب – تجنب استنزاف موارد الثروة النادرة .
ج – المساهمة في تطوير ورفاهية المجتمع .
*د – كل ما سبق .

التوزيع
: اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتي :
77 – تمثل الحاجة إلى الوسطاء أحد عناصر أهمية :
أ – تخطيط المنتجات .
*ب – التوزيع .
ج – التسعير .
د – الترويج .


78 – ينطبق مفهوم التوزيع على :
أ – منظمات السلع والخدمات الاقتصادية .
ب- المنظمات غير الاقتصادية كالمستشفيات والمدارس .
ج- المنظمات التي تقدم الائتمان والتأمين والاتصالات .
*د – كل المنظمات السابقة .

79 – إن العنصر الأقل مرونة من حيث إمكانية التغير من بين عناصر المزيج التسويقي التالية هو :
أ – الترويج .
*ب- التوزيع .
ج –التسعير

80 – يهدف المنتج من وراء استخدام سياسة الجذب فى نظام التوزيع إلى التركيز على :
أ – زيادة طلب تاجر الجملة .
ب- زيادة طلب تاجر التجزئة .
*ج - زيادة طلب المستهلك .
د – كل ما سبق .

81 – إن توزيع السلعة فى عدد كبير من متاجر التجزئة فى أنحاء السوق يسمى :
أ – إستراتيجية التوزيع الانتقائي .
ب- إستراتيجية التوزيع المحدود .
*ج - إستراتيجية التوزيع المنتشر (الشامل )
د – كل ما سبق .

82- اتحاد الدول المصدرة للبترول ، يعتبر :
أ- نظم توزيع متكاملة على المستوى الرأسي و الافقى .
*ب- نظم توزيع متكاملة على المستوى الافقى .
ج- نظم توزيع متكاملة على المستوى الرأسي .
د- كل ما سبق .
ه- لا شئ مما سبق .

الاتصالات التسويقية والترويجية
اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتي :
83 – من عناصر عملية الاتصال :
*أ – الجهة التي تبدأ عملية الاتصال .
ب- المعلومات المرتدة .
ج – السلعة المقدمة للسوق .
د – الموردون .

84 – تعتبر الاتصالات التسويقية :
أ – أداة في يد البائع فقط .
*ب- جزء من المزيج التسويقي .
ج – الأساس في تسعير وتوزيع المنتجات بما يتناسب مع ظروف السوق .
د – كل ما سبق .

85 – تزداد أهمية الإعلان .
*أ – خلال مختلف مراحل عملية الشراء على حد سواء .
ب- خلال المراحل الأولى لعملية الشراء .
ج- خلال المرحلة الأخيرة في عملية الشراء .
د – كل ما سبق .

86 – تهدف المنظمة من وراء تنشيط المبيعات إلى :
أ – خلق الثقة في منتجاتها .
ب- التخلص من بعض السلع الراكدة لديها .
أ- تدعيم وسائل الاتصالات غير الشخصية كالإعلان مثلا .
*د – أثارة الرغبة فى الشراء عند المستهلكين لزيادة المبيعات .

87 – تتوقف فعالية وتأثير الاتصال على :
*أ – درجة الثقة فى الراسل والوسيلة المستخدمة .
ب- النشاط الترويجي للمنشأة .
ج- كل ما سبق .
د – لا شيء مما سبق .
88 – من مهام الترويج فى استراتيجيات التسويق .
أ – جعل المنتج فى وضع مناسب .
ب- دفع المشترى إلى اتخاذ قرار شراء المنتج .
*ج- إثارة الرغبة فى المنتج والاهتمام به .
د – كل ما سبق .

89 – من أهم فوائد الإعلان .
أ – المساهمة في إشباع الحاجات .
ب- الاتصال الشخصي بالعملاء .
*ج- نقل المعلومات عن المستهلك .
د – كل ما سبق .

90- من مسئوليات وظيفة العلاقات العامة .
*أ – تكامل الخطط والبرامج الترويجية .
ب- خفض تكاليف الترويج .
ج- عمل دراسات الجدوى الاقتصادية .
د- تقديم الدراسات إلى المنافسين .

91 – من أهداف تنشيط المبيعات :
أ – الأهداف الداخلية .
*ب- تنشيط المبيعات للمستهلك .
ج- كل ما سبق .
د – لا شيء مما سبق .

92 – من أهم وظائف البيع الشخصي :
*أ – المحافظة على المبيعات وتطويرها .
ب – تحليل العملاء المحتملين .
ج- تقديم خدمات العملاء .
د – كل ما سبق .

93- التسويق نشاط اجتماعي يهدف إلى إشباع الحاجات والرغبات من خلال عمليات :
أ- الشراء والبيع .
*ب - التبادل .
ج - الإعلان والترويج .
د - كل ما سبق .
هـ لا شئ مما سبق .

94- نقطة البداية في التسويق تتمثل في :
أ- وجود منتج جيد .
*ب - وجود حاجات ورغبات .
ج - توافر قدرة شرائية لدى المستهلك .
د - كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

95- التسويق ينشئ المنافع :
أ- المكانية .
ب - الزمنية .
ج - منفعة التملك والحيازة .
*د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .
96 - يرتكز المفهوم الحديث للتسويق على :
أ- أن المستهلك يهتم بجودة المنتجات .
ب- أن المستهلك يهتم بتوافر المنتج قريباً منه .
ج- أن المستهلك يهتم بعامل السعر .
د- كل ما سبق .
*هـ - لا شئ مما سبق .

97 - يرتكز المفهوم البيعى على :
أ- إن المستهلك يركز على السعر الأقل عند الشراء .
*ب - إن المستهلك يمكن أن يشترى أكثر من خلال عمليات الإقناع .
ج - إن المستهلك مجبرا على شراء منتج المنشأة.
د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

98 - يسعى المفهوم الاجتماعي للتسويق إلى :
أ- تخفيض السعر وزيادة الجودة .
*ب - خدمة الفرد والمجتمع في الآجل الطويل .
ج- شرح وتقديم الوعود للمستهلكين .
د- لا شئ مما سبق .
هـ - كل ما سبق .

99- عناصر المفهوم الحديث للتسويق هي :
أ- المنتج /الجودة / التوزيع .
*ب - العميل / الأنشطة/ الأرباح .
ج - الإعلان / البيع الشخصي / الدعاية .
د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

100 - يتكون المزيج التسويقي من :
أ- المنتج والسعر .
ب - التوزيع .
ج - الترويج .
*د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

101 - إستراتيجية الأسواق الموحدة :
أ- تساعد في الاستفادة من التخصص .
*ب - تمتاز بانخفاض تكلفة الجهود التسويقية .
ج- تحقق أقصى مبيعات ممكنة .
د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

١02 - السلع الميسرة :
أ- لا تشترى بشكل يومي .
*ب- ثمنها زهيد نسبياً .
ج- تتوافر في أماكن محددة .
د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

103 - من مزايا تجزئة السوق :
أ- التنسيق بين خصائص المنتج ونوعية الإعلان .
ب- المتابعة الدقيقة لتحقيق الأهداف التسويقية .
ج- تحديد السوق بشكل واضح .
*د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

104 - تؤدى التغيرات في البيئة التكنولوجية إلى :
أ- الموارد المستخدمة أكثر تكلفة .
ب- تضخم حجم المنشآت .
ج- اختلاف الأدوار التسويقية .
*د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

١0٥ - يستخدم التوزيع الشامل في :
أ- السلع الخاصة .
*ب- السلع الميسرة .
ج- السلع الكمالية .
د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

١0٦ - يؤثر في السعر :
أ- العوامل الاقتصادية .
ب- عوامل متعلقة بالمنتجات .
ج- عوامل السوق والمنافسة .
*د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق .

١0٧ - البائع الصامت :
أ- هو البائع الذي لا يتحدث كثيراً ولكنه يقوم بخدمة المستهلك على أفضل وجه.
*ب- هي شكل و حجم عبوة المنتج ، وما تتضمنه من بيانات ومعلومات .
ج- هو البائع الذي يواجه اى صعوبات تسويقية بالتفكير في صمت .
د- كل ما سبق .
هـ - لا شئ مما سبق.
جامعة طيبة 
كلية العلوم المالية والادارية
إنتساب ادارة الاعمال
__________________________________________________ _________________ 
بطاقة توصيف (مختصرة) 
مقرر مبادئ التسويق

المؤسسة التعليمية جامعة طيبة الكلية كلية العلوم المالية والادارية
قسم التسويق البرنامج الذي يقدم فيه المقرر برنامج انتساب ادارة الاعمال 
اساتذة المقرر: 
الاسم الموبايل البريد الالكتروني
د. محمد شل 0507568349 ****l1572003@yahoo.com

د. مصطفى حمدي 0501050629 Mostafarady2002@hotmail.com
د. احمد المجدل 0508769508 medjedela@yahoo.com
د. محمد الهنداوي 0562387550 hendmarkeg@yahoo.com


اولا : التعريف بالمقرر : 
رقم المقرر ورمزه اسم المقرر عدد الوحدات المعتمدة طبيعة الوحدات المستوى
الدراسي المتطلب السابق الفصل الدراسي
نظري عملي 
MKTG 211 مبادئ التسويق 3 3 الثالث Bus
101 الاول
1430/1431 هـ
ثانيا: المرجع الاساسي : 
طلعت أسعد عبد الحميد , التسويق الفعال ، كيف نواجه تحديات القرن ، الرياض , مكتبة الشقري ,2006 أو 2007 أو 2008 أو 2009 أو 2010 م. 
ثالثا: مواد تعليمية مساعدة: 
- عرض تقديمي ( شرائح ( power point تتضمن اطارا بالمقرر , وتستخدم كأداة مساعدة خلال اللقاءات التعريفية , ولا يمكن الاعتماد عليها بمفردها. 
C D - مرفق بالمرجع الاساسي (كتاب التسويق الفعال) يتضمن نماذج لاسئلة مقالية وموضوعية. 

رابعا: موضوعات المقرر: 

عنوان الوحدة الموضوع الموضوع الفرعي
(الوحدة الاولى)
التسويق والبيئة التسويقية 1. التسويق .. المفاهيم والتطور والمكونات التسويق بين انشطة الاعمال / ما هو التسويق / عناصر العملية التسويقية / اهمية التسويق (اهمية العمل التسويقي) / التسويق ينشئ المنافع / كيف تطور الفكر التسويقي / المزيج التسويقي.
2. عناصر البيئة المحيطة وتأثيرها على الفرص والمخاطر التسويقية. تعريف الفرصة التسويقية / مكونات النظام التسويقي (تحليل النظام التسويقي) / تحليل بيئة المنشأة المباشرة / تحليل البيئة الخارجية للنشاط : المتغيرات الاجتماعية والثقافية, المتغيرات السياسية والتشريعية, متغيرات البيئة الاقتصادية, متغيرات البيئة الطبيعية, متغيرات المنافسة, المتغيرات التكنولوجية .
(الوحدة الثانية)
تخطيط وتنظيم الانشطة التسويقية 3. التخطيط الاستراتيجي للانشطة التسويقية خطوات التخطيط الاستراتيجي: الرؤية المستقبلية, المهمة, صياغة الاهداف, صياغة الاستراتيجيات العامة / عناصر الخطة الاستراتيجية: تحليل الموقف, تقييم الفرص والمخاطر التسويقية, صياغة الاهداف التسويقية, اختيار السوق المرتقبة, اختيار المركز السوقي المتميز, صياغة خطط المزيج التسويقي المتكامل . 
4. التنبوء بالمبيعات وتحليل موسمية النشاط الحالات المختلفة للطلب ومتطلباتها التسويقية (صور الطلب المستقبلية).
5. استراتيجيات تحديد السوق المرتقبة والتعامل معها مفهوم السوق / العوامل المؤثرة في اختيار الاستراتيجية التسويقية / استراتيجيات تحديد السوق المرتقبة: استرتيجية عدم التجزئة (الاسواق الموحدة) , استراتيجية تجزئة السوق , استراتيجية التركيز / تجزئة السوق - لماذا تجزئة السوق؟ / اسس تجزئة السوق / اسس تجزئة سوق المنشأت / محددات استخدام فكرة تجزئة السوق. 
(الوحدة الثالثة)
استراتيجية المنتجات 6. السلع والخدمات ماذا نبيع للعملاء؟ / مصطلحات اساسية: المنتج , خط المنتجات , مزيج المنتجات / تقسيم المنتجات وفقا لتصنيفات مختلفة / السلع والخدمات الاستهلاكية: مفهومي السلع الاستهلاكية والخدمات الاستهلاكية , الصفات التي تتميز بها سوق السلع الاستهلاكية وتأثيرها على الاستراتيجيات التسويقية لمنشأت الاعمال / تقسيم سلع المستهلك النهائي: السلع الميسرة , سلع التسوق , السلع الخاصة , السلع الاضطرارية / الخدمات الاستهلاكية: المفهوم , الخصائص , الامثلة / السلع والخدمات الانتاجية: مفهومي السلع الانتاجية والخدمات الانتاجية , وانواع السلع الانتاجية . 
7. ادارة مزيج المنتجات المداخل الاستراتيجية لتطوير المنتجات / استراتيجية التشكيل والتنويع / استراتيجية تطوير المنتجات الجديدة : تنظيم عملية تطوير المنتجات الجديدة , خطوات تقديم المنتجات الجديدة / دورة حياة المنتجات الجديدة : مراحل دورة حياة المنتجات الجديدة . 
(الوحدة الرابعة)
استراتيجية التسعير 8. التسعير .. اهميته ومداخله: مفهوم التسعير / اهداف التسعير / العوامل المؤثرة في قرار السعر: العوامل الاقتصادية , العوامل المتعلقة بالمنتجات / مداخل التسعير.
9. ادارة الاسعار تسعير المنتجات الجديدة: مداخل تسعير المنتجات الجديدة / اعداد وتعديل الاسعار وفقا لرغبات المستهلك / التسعير وفقا للاغراض الترويجية . 
(الوحدة الخامسة)
استراتيجية التوزيع 10. سياسات التوزيع مفاهيم اولية / ماذا تقدم منافذ التوزيع (وظائف منافذ التوزيع) / العوامل المحددة لاختيار منافذ التوزيع / العوامل المؤثرة على تصميم سياسات التوزيع / نظم التسويق الرأسية والافقية والمتعددة : نظام التكامل الرأسي – المفهوم وامثلة , نظام التسويق الافقي – المفهوم وامثلة . / نطاق التوزيع واتساعه: التوزيع الشامل , التوزيع الوحبد , التوزيع الانتقائي. 
11. منشأت التوزيع تجارة التجزئة: المفهوم والوظائف / تجارة الجملة: المفهوم والوظائف / تجارة الجملة: المفهوم والوظائف / تجارة الجملة: المفهوم والوظائف . 
(الوحدة السادسة)
الترويج (استراتيجية الاتصالات التسويقية المتكاملة) 12. الاتصالات التسويقية – المفاهيم والاستراتيجية تعريف الترويج / نموذج الاتصال في الترويج / المزيج الترويجي (ماهي ادواتك الرئيسية في الاتصال بالعملاء والجمهور) : الاعلان , النشر , البيع الشخصي , تنشيط المبيعات , العلاقات العامة , اخرى / استراتيجيات الترويج: العوامل المؤثرة في صياغة استراتيجية الترويج / استراتيجية الدفع , واستراتيجية الجذب / استراتيجية الضغط والايحاء .
13. بعض وسائل الترويج تعريف الاعلان / انواع الاعلان: اعلان المنشأت , اعلان المنتجات / مراحل التأثير النفسي / وسائل نشر الاعلانات – المفهوم والمزايا / مفهوم البيع الخصي . 
(الوحدة السابعة)
التسويق المباشر 
والتسويق عبر الانترنت. 14. التسويق المباشر 
والتسويق عبر الانترنت. مفهوم التسويق المباشر / وسائل التسويق المباشر: البريد المباشر والبيع بالبريد , الرسائل الاعلانية المنفصلة في الجرائد والمجلات والملاحق , الكتالوجات , التسويق عبر الانترنت .. مفهوم كل وسيلة ومزايا كل وسيلة (3 مزايا لكل وسيلة) . 
المصطلحات
المصطلحات الواردة في نهاية الشرائح المستخدمة في اللقاءات التعريفية





خامسا: خطة توزيع المقرر على اللقاءات التعريفية

اللقاء التعريفي الوحدات التي سيتم تدريسها الموضوعات عدد الساعات المقترحة لتدريس الموضوع
الاول (الوحدة الاولى)
التسويق والبيئة التسويقية

(الوحدة الثانية)
تخطيط وتنظيم الانشطة التسويقية 1. التسويق .. المفاهيم والتطور والمكونات 
2
2. عناصر البيئة المحيطة وتأثيرها على الفرص والمخاطر التسويقية. 
3. التخطيط الاستراتيجي للانشطة التسويقية 
4. التنبوء بالمبيعات وتحليل موسمسة النشاط 
5. استراتيجيات تحديد السوق المرتقبة والتعامل معها 
الثاني (الوحدة الثالثة)
استراتيجية المنتجات

(الوحدة الرابعة)
استراتيجية التسعير 6. السلع والخدمات 
2
7. ادارة مزيج المنتجات 
8. التسعير .. اهميته ومداخله: 
9. ادارة الاسعار 
الثالث (الوحدة الخامسة)
استراتيجية التوزيع

(الوحدة السادسة)
الترويج (استراتيجية الاتصالات التسويقية المتكاملة)

(الوحدة السابعة)
التسويق المباشر 
والتسويق عبر الانترنت. 10. سياسات التوزيع 
2
11. منشأت التوزيع 
12. الاتصالات التسويقية – المفاهيم والاستراتيجية 
13. بعض وسائل الترويج 
14. التسويق المباشر 
والتسويق عبر الانترنت. 
تم وصف المقرر. 



ركزوا على التالي طبعاً بدون إهمال الباقي لأنه جاب سئوال من كل شريحة الي في الشرائح ونماذج الأسئلة---

جدول صور الطلب الي موجود في نهاية نماذج الأسئلة شريحة رقم 53 وفي الكتاب ص236 
دورة حياة المنتجات
فصل البيئة التسويقية 
المفهوم الحديث للتسويق والمبادئ التي تقوم على هذا المفهوم وتعريفه مهم
خط المنتجات ومزيج المنتجات .....الأنواع ....الخ
التسويق المباشر تعريفه وملحقاته...الخ
التسعير----- التوجيه بالبيع
تجزئة السوق مهم
وفي شي مايحضرني حق الثلج في السعوديه ومدري ايش وعن الملابس الشتوية ناسيه بس لقط هذي من كلامه

واللهم اني بلغت اللهم فاشهد

والي تتصل عليه وتصيد كلمه منا أو منا تكتبلنا طوالي هنا عشان الكل يستفيد الله يجزاكم خير
بالتوفيق
بشأن مادة مبادئ التسويق
أنوه أنه بمراجعة الدكتور نوه عن التالي:


الشرائح (مهمة بدرجة كبيـرة)http://www.hendmarkeg.com/ INCLUDEPICTURE "http://www.ta-u.com/vb/images/smilies2/good.gif" \* MERGEFORMATINET 



+
دورة حياة المنتج
+
جدول صور الطلب
+
جدول استراتيجيات التوزيع

وأنا من جهتي أتوقع أن الأسئلة ستفوق أو تقارب الـ70 سؤال وهذا من صالحنا بإذن الله تعالى
والدكتور محمد الهنداوي هو من وضع الأسئلة يعني نفس الكلام على طلبة الدكتور/ مصطفى راضي

موقع الدكتور محمد الهنداوي:


اتمنى أني أفدتكم .. ولأول ترم أستطيع ان أساهم في مساعدة الزملاء

دعواتكم لي ولوالدي ولزميلي موسى يرحمه الله




من القيود التى تؤثر على عمليات المبادلة التسويقية :
أ – أن جميع رغبات الأفراد لا يمكن إشباعها .
ب- لا يمكن إشباع بعض الرغبات لأسباب مالية أو تكنولوجية .
ج- صعوبة إقناع العملاء بالشراء .
د – التوافق بين أعضاء النظام التسويقى .



من أهم العوامل التى تؤثر فى الاستراتيجية التسويقية : 
أ- تحديد حاجات العملاء ب- وصف المنتج الجديد . 
جـ- تطوير المنتجات د- الأهداف التسويقية للشركة .. 


– من صفات سوق المشترى الصناعى :
حجم وعدد الصفقات .
تعدد المؤثرون .
الخبرة بالشراء .
كل ما سبق .

- من متطلبات التقسيم الفعال للسوق : 
أ – تحديد المزيج التسويقى .
ب – تحديد السوق المستهدف .
ج – القدرة على قياس حجم السوق ..
د - تحديد المركز التنافسى للمنتج . 
39 – من بين المتغيرات النفسية التى تؤثر فى سلوك المشترين :
أ – المتغيرات الاجتماعية .
ب – المتغيرات الديمغرافية .
ج – الدوافع والاتجاهات .
د – لا شيء مما سبق .

57 – تختلف العلامة التجارية على الاسم التجارى فى أنها :
أ – تستخدم لتميز المنتجات . 
ب – اسهل فى الحفظ وتعرف بمجرد النظر .
ج – ترمز لطبيعة المنتج .
د – يمكن استخدامها لتمييز كل منتجات المنظمة . 

– إذا أوضحت دراسة الجدوى الاقتصادية والاجتماعية لمنتج جديد أو لتطوير منتج قائم احتمالا نجاح هذا المنتج :
أ – ينبغى تحديد الشكل النهائى للمنتج . 
ب – ينبغى تقديم المنتج فى شكل تجارى للسوق .
ج – ينبغى تجميع مزيد من الأفكار عن المنتج .
د – لا شيء مما سبق .
62 – عندما تنتج المنظمة العديد من المنتجات ، ويتم توزيعها فى العديد من الأسواق فإن التنظيم المناسب لإدارة المنتجات هو :
أ – التنظيم اللامركزى .
ب – التنظيم المرن .
ج – التنظيم التقليدى .
د – الجمع بين هذه التنظيمات . 


65 – توجد بعض المنظمات التى لا تعتبر السعر عنصر استراتيجى فى المزيج التسويقى ، ويرجع ذلك إلى .
أ-صعوبة التحكم فيه لأنه يتأثر بالعرض والطلب .
ب-تخصص هذه المنظمات فى إنتاج سلع التفاخر والموضة ..
د-وجود منافسة عدائية بين السوقين .
ج-أن السعر اصبح مألوفا بين المستهلك بالنسبة لسلعة معينة

– من السياسات العملية للتسعير :
أ – الأسعار المألوفة .
ب- التسعير المهنى .
ج- الأسعار الكسرية . 
د- كل ما سبق .
72- من خطوات التسعير فى البيئة الديناميكية :
أ – تقدير احتمالات المستهلك .
ب- التسعير الترويجى .
ج- التسعير المتغير .
د – كل ما سبق .

في شريحه 8 
س12
كاتب وقد تاتي العكس 
مثلا : 
يعد المنتج من الموضوعات التي تهتم بما يلي ماعدا:
أ-تمييز المنتجات بالعلامه التجاريه
ب-تحديد الاسعار 
ج-تصميم العبوه 
د-تقديم الضمان والخدمات والصيانه 

الجواب ب

....
يعد التسعير من الموضوعات التي تهتم بما يلي ماعدا:
أ-العوامل المؤثره على العرض والطلب 
ب-تحديد الاسعار
ج-قدرة المستهلك على الدفع 
د-الاعلان

الجواب د

.....
يعد الترويج من الموضوعات التي تهتم بما يلي ماعدا:
أ-البيع الشخصي
ب-العلاقات العامه
ج-العوامل المؤثره على العرض والطلب 
د-النشر 

الجواب ج
ياعسل الي بالموقع نفس الي معنا وبنفس الاخطاء 

من الاخطاء 
شريحه8 , س11الصح أ وليس د 
شريحه 16 .س19 الصح و وليس ج
شريحه 15 من اهم العوامل التي تؤثر...غير محلول الحل د

وماخفي اعظم انتبهوا للاخطاء والي يلاقي خطأ يصححه هنا جزاكم الله خير
مساء الخير 

ياخوان اجابات الاسالة اللي بموقع الهنداوي

في خطاء وانا متأكد انتبه لا تتوهقو ذاكرووا الشرايح

وبي بيسهلها

سؤال 19 باسالة الدكتور الهنداوي اللي بموقعه 

يبنى التخطيط الاستراتيجي في المنشاة على مجموعه من الخطوات

الجواب اللي منزلة الدكتور ج) تحليل الموقع

والجواب الصحيح و) صياغه الاستراتيجية التفصيلية 

والجواب موجود بشرايح مصطفى حمدي

شريحة رقمم55 التخطيط الاستراتيجي للمنشاة
ياعسل الي بالموقع نفس الي معنا وبنفس الاخطاء 

من الاخطاء 
شريحه8 , س11الصح أ وليس د 
شريحه 16 .س19 الصح و وليس ج
شريحه 15 من اهم العوامل التي تؤثر...غير محلول الحل د

وماخفي اعظم انتبهوا للاخطاء والي يلاقي خطأ يصححه هنا جزاكم الله خير
من الاخطاء 
شريحه8 , س11الصح أ وليس د 
شريحه 16 .س19 الصح و وليس ج
شريحه 15 من اهم العوامل التي تؤثر...غير محلول الحل د
ياجماعه السؤال رقم 35 في الاسئله الاخت snurah

ذكرت انو الجواب د انااشوف انو غلط الاجابه الصح زي مو كاتب الدكتور ج/ الرغبه في الانفاق 

راجعو الشرائح ص 20 وراح تتأكدو .. 
حصلت على الاجوبه الصحيحه بالتوفيق لمن صححها 

ص4 
س11 شهدت مرحلة ...الصح أ


...

ص7
من القيود التي تؤثر...
الصح أ

...

ص8
س19 يبني التخطيط ... الصح و

...

ص11
س37 من متطلبات التقسيم..الصح ج

..

ص14
س49 تنقسم السلع الميسره... الصح د 

...

ص18
س65 توجد بعض المنظمات... الصح ب

بس هذي الاخطاء 
بالتوفيق للجميع 



استراتيجية الترويج أمرا ضرورياً في منافذ توزيع
( أ ) سلـع الاستهـلاك
( ب ) سلـع التسـوق
( جـ ) السلع الرأسمالية
( د ) الخدمات الاستهلاكيـة

..

سميت المرحلة الأولى فى مرحلة الفكر التسويقى التوجيه بالإنتاج لأنها :
أ – أوضحت الحاجة إلى بيع السلع التى سبق إنتاجها 
ب- ركزت على تحسين الإنتاج .
ج- نظرا للاهتمام بوظيفة الإنتاج 
د – نتيجة للاهتمام بوظيفة البيع 

..

59 – فى مرحلة استقرار لمنتج تقليدى :
أ – ترتفع تكاليف التسويق مقارنة بقيمة المبيعات ويكون المستهلكين أكثر عددا وأنتشارا .
ب – تستقر تكاليف التسويق أو تقل ويكون عدد المستهلكين قليل . 
ج – ترتفع تكاليف التسويق مقارنة بقيمة المبيعات ويكون عدد المستهلكين قليل . 
د – تستقر معدلات تكاليف التسويق ويكون المستهلكين أكثر عددا وانتشارا

..

– توجد بعض المنظمات التى لا تعتبر السعر عنصر استراتيجى فى المزيج التسويقى ، ويرجع ذلك إلى .
أ-صعوبة التحكم فيه لأنه يتأثر بالعرض والطلب .
ب-تخصص هذه المنظمات فى إنتاج سلع التفاخر والموضة ..
د-وجود منافسة عدائية بين السوقين .
ج-أن السعر اصبح مألوفا بين المستهلك بالنسبة لسلعة معينة . 


دي الإجابات والباقي مو معانا 
كتبتها للتوضيح


التسويق المباشر:
هو نظام الاتصال التفاعلي في مجال التسويق ، يضمن استخدام وسائل غير تقليدية تحقق استجابة ملموسة بأقل جهد ممكن.

مهم:
المزيج التسويقي:
1- المنتج 2- التسعير 3- التوزيع 4- الترويج


راجعوا على طياري صور الطلب المستقبلية من صفحة 15 في ملزمة الشرائح لمصطفى حمدي
أرى أنها مهمة وسهل كتابة أسئلة منها[image: image1.png]







