المحاظرة العاشرة
القيمه النقديه التي يقدمها الشخص مقابل المنفعه التي يحصل يحصل عليها من جراء استهلاك او استعمال سلعه اوخدمه معينه 
a) السعر 
b) التسعير
c) الترويج
d) A و b

ترجع اهميه السعر لعدة عناصر اساسيه :
a) العناصر الداخليه في سعر التكلفه
b) العناصر التسويقيه
c) العناصر الخاارجيه (الطلب \العرض\التدخل الحكومي )
d) A و c

اشكال المنفعه التي يحصل عليها الشخص من السلعه :
a) سعر ..سلع تباادليه \نفقه ...للمؤسسات التعليميه\
b) اجرة ...مكاان العيش سواء منزل او مكان عمل \فائدة ...بالنسبه لاستخدام النقود(البنوك)\التسعير ...سيارات االاجرة 
c) الراتب او الاجر ...الموظفين \العمولة ..لاخصائييين الخدماات
d) جميع ماسبق

يتم من خلاله تقدير السعر على اساس مقارنة الايرادات بالتكاليف الكليه ويعتيد على تقديرات الطلب والتكاليف في ظل اسعار معينه للسلعه 
a) سياسات السعر الموحد والمتغير
b) سياسه السعر السوقي
c) الاسلوب التقليدي للتسعير
d) لاشيء مماسبق

تحديد سعر للبيع موحد لتجار الجمله والتجزئه والمستهلكين .تقع مشكله التحديد على عااتق المنتج او من يعهد اليه المهمه
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) لاشيء مماسبق




اذا تعذر على النتج مراقبه اسعاره لابد من تمييز انتاجه بواسطة العلامه التجاريه وتستخدم هذه السياسه في السلع المميزة (الجرائد\الكتب \الملابس\السلع التي تحمل علامه تجاريه معينه)
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) لاشيء مماسبق 

تهدف هذه السياسه الى عدم تمكين الموزع من بيع الانتااج بسعر مرتفع فيقل الطب او سعر متدني فيفقد المنتج ثقة العملاء في جودته وبالتالي تنخفض حصته في السوق :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) لاشيء مماسبق

يفضل الموزعين هذا النوع من السياسه كونها توفر لهم هامش ربح معتدل وتقضي على عنصر المستومة .كما ان السوق الذي يخدمونه لايخضع لعامل المنافسه السريعة:
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) لاشيء مماسبق 

يرتاح المستهلك الى هذه السياسه لعدم تخوفه من رفع الاسعاار على السلع من مكان لاخر ,وتوفر له جهود كبيرة التي بامكانه بذلها قصد المساومة :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) لاشيء مماسبق

تمتاز هذه السياسه بمرونتها ,حيث يترك المنتج لكل موزع حرية تحديد اسعار البيع الخاصه به :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) لاشيء مماسبق

يكيف كل موزع سعر البيع الذي يناسبه تبعا لمقدرته البيعيه وقدرة العملاء الشرائيه ومدى رغبتهم في المساومة وحجم السوق وعدد المناافسين :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) سياسة التسعير الرائدة

تناسب هذه الطريقه منتجي السلع غير المميزة والمنتجون الذين يجهلون طبيعة وحجم السوق الذي يتعاملون فيه :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) سياسة التسعير الرائدة

وضع سعر مختلف عن السعر السائد في السوق ارتفاعا او انخفاضا :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) سياسة التسعير الرائدة

يبدا بالسعر المرتفع ثم ينخفض تدريجيا :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) سياسة التسعير النفسيه
d) سياسة التسعير المتميزة

تسعير السلع باقل سعر ممكن :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) الاسلوب التقليدي في التسعير
d) سياسة اختراق السوق 

يقوم على اساس دفع المستهلك الى اتخاذ القرار نتيجه رد الفعل العاطفي على اساس تفكير منطقي :
a) سياسه السعر الموحد
b) سياسه السعر المتغير
c) سياسات التسعير النفسي 
d) سياسة اختراق السوق 

هناك انواع ضمن التسعير النفسي (الاسعار الكسريه\سياسه الاسعار المألوفه\الاسعار الرمزيه\سياسة اسعار المحموعاات )

خطوات تحديد السعر :
a) تحديد الهدف من التسعير \تقدير احتمالات المستهلك\دراسة اسعارالمستهلكين \تحديد استرايجية وسياسات التسعير
b) تحديد بدائل الاسعار\تقدير الطلب \تقدير التكاليف
c) تقدير الارباح والخسائر المحتمله\تحديد سعر المنتج 
d) جميع مااسبق 
ردود افعال المناافسين تجاة استراتيجية التسعير:
a) الاحتفااظ بالاسعار الجاريه
b) محاكاااة المنافسين 
c) تحييد المنافسين \تجنب المنافسه 
d) جميع مااسبق

يجب على رجل التسويق عند تحديد سعر السلعه ان ياخذ بعين الاعتبار عدة عوامل :
a) تكاليف الانتاج 
b) اسعار السلع الغير منافسه 
c) حجم السوق ونوع السلعه وطبيعتها
d) A و c

المحاظرة الحادية عشر
الوسيلة الغير شخصية لتقديم البضائع والخدمات والافكار بواسطة جهه معلومه ومقابل اجر مدفوع :
a) تعريف جمعية التسويق الامريكيه للاعلان
b) تعريف الجمعية البريطانيه للاعلان
c) تعريف الجمعيه السعوديه للاعلان
d) لاشيء مماسبق

الاربعه الاركان الاساسيه للاعلان ك
a) وسيلة شخصيه
b) تقديم البضائع والخدماات والافكار
c) جهه غير معلومه
d) مقابل اجر غير مدفوع

انواع الاعلان :
a) اعلانات عن المنتج او الخدمه
b) اعلانات عن المنظمه 
c) الاعلان الاخباري \النتافسي
d) جميع ماسبق
e) a و b

تلك الاعلانات التي تقوم بها الشركه لاغراض تتعلق بمنتجاتها او خدماتها:
a) اعلانات عن المنتج او الخدمه
b) اعلانات عن المنظمه 
c) الاعلان الاخباري \النتافسي
d) جميع ماسبق
e) a و b

يهدف هذا النوع من الاعلان الى :تحقيق الطلب \زيادة حجم المبيعات\خلق الطلب في ذهن المستهلك\تعزيز مكانة العلامه التجاريه\تحديد المكان الذي يمكن شراء النتج منه والتوقيت :
a) اعلانات عن المنتج او الخدمه
b) اعلانات عن المنظمه 
c) الاعلان الاخباري \النتافسي
d) جميع ماسبق
e) a و b

تسعى المنظمه وراء هذا الاعلان الى خلق صورة ايجابيه عنها وعن انشطتها :
a) اعلانات عن المنتج او الخدمه
b) اعلانات عن المنظمه 
c) الاعلان الاخباري \النتافسي
d) جميع ماسبق
تعزيز شهرتها ومكانتها في ذهن الزبائن \تطوير علا قتها مع الاطراف الاخرى \تدعيم علاقتها مع المجتمع\تدعيم صورة منطقه او دولة معينه :
a) اعلانات عن المنتج او الخدمه
b) اعلانات عن المنظمه 
c) الاعلان الاخباري \النتافسي
d) جميع ماسبق
e) a و b

هي الاتصالات المتخصه والمنصبه نحو انجاز مهمه معينه تتكامل مع الجمهور المقصود وفي فترة زمنيه معينه :
a) اعلانات عن المنتج او الخدمه
b) اعلانات عن المنظمه 
c) الاعلان الاخباري \النتافسي
d) اهداف الاعلان 

اهداف الاعلان :
a) الاعلان الاخباري
b) الاعلان التنافسي
c) الاعلان التذكيري
d) كل ماسبق

اخبار السوق عن منتجاات جديده \ايضاح الاستخدامات الجديده للمنتج \اخبار السوق عن التغيرات الحاصله في الاسعار\توصيف الخدمات \بناء سمعه ومكانه طيبه للشركه في السوق اهداف الاعلان :b
a) الاعلان الاخباري
b) الاعلان التنافسي
c) الاعلان التذكيري
d) كل ماسبق

الاعلان التنافسي :
a) خلق تفضيل لدى المستهلك نحو العلامه \تغيير ادراكات المستهلك\اقناع المشتري على تحقيق الشراء الان
b) بناء سمعه حسنه 
c) توصيف للخدمات المتاحه التي يمكن تقديمها
d) جميع ماسبق

يمكن ان يكون بنوعين : مباشر \غير مباشر
a) الاعلان الاخباري
b) الاعلان التنافسي
c) الاعلان التذكيري
d) كل ماسبق

تذكير المشتري باحتمال حااجته للمنتج في وقت قريب\تذكير المشتري بامااكن البيع\الحفاظ على مكانة المنتجفي قمة اهتامات المستهلك \ابقاء المنتج في ذاكرة المستهلك لفترة التخفيضات 
a) الاعلان الاخباري
b) الاعلان التنافسي
c) الاعلان التذكيري
d) كل مااسبق 

الاداة التي تستطيع الشركة من خلالها ان تنفذ برنامجها الاعلاني \اهميتها كبيرة في ايصال الرساله الى الجمهوور
a) الاعلان 
b) وسيلة الاعلان 
c) قناة الاعلان
d) كل ماسبق

مزاياه :الوسيله الاسرع وصولا للجمهور\على مستوى محلي او على مستوى دولي \الممازجه بين الصوت والصورة \السرعه الكبيرة في متابعه الحدث \يثير الحوار التفاعلي بين افراد العائله ويبقيه في الذاكرة 
a) التلفزيون 
b) الصحف
c) الراديو
d) اللوح الاعلانيه

عيوبه :تكلفه مرتفعه \التعدد الكبير في القنوات يحول دون امكانيه الوصول للجمهور\كثرة الاعلانات فيه\تصميم الاعلان يحتاج الى خبرة وكفاءة ومتخصصين\المرونه في تغيير الاعلان ضعيفه
a) التلفزيون 
b) الصحف
c) الراديو
d) اللوح الاعلانيه

من مزاياه:تحديد حجم الاعلان \واسع الانتشار ويصل لمناطق مختلفه \يمكن اختيار المنطق الخغرافيه المستهدفه بالاعلان\
المرونه الكبيرة في اعادة تصحيح الاعلان وبسرعه\
a) التلفزيون 
b) الصحف
c) الراديو
d) اللوح الاعلانيه


من عيوبه:انخفاض واضح في نوعية الاعلان ومحتواة \عمر الاعلان قصير\كثرة الاعلان في الموقع الواحد\التنوع الكبير والتعدد في هذه الوسيله قد لايتيح الفرصه للاطلاع على الاعلان 
a) التلفزيون 
b) الصحف
c) الراديو
d) اللوح الاعلانيه

استراتيجيات الاعلان :
a) استراتيجيات المحافظه على السوق \الحقائق
b) استراتيجية المحافظه على السوق \الرمز
c) استراتيجية تغيير السوق \الحقائق
d) استراتيجية تغيير السوق \الرمز
e) كل مااذكر

توجه للسوق الحالي للشركه وتعتمد في رسالتها الاعلانيه على مجموعه من الحقائق من (صفات ومميزات السلعه)لخلق صورة ذهنيه عن العلامه
a) استراتيجيات المحافظه على السوق \الحقائق
b) استراتيجية المحافظه على السوق \الرمز
c) استراتيجية تغيير السوق \الحقائق
d) استراتيجية تغيير السوق \الرمز
e) كل مااذكر

توجه الى السوق الحالي للشركه وتعتمد في رسالتها الاعلانيه على (التصور والتخيل والتاثير في المشاعر) ودفع المستهدفين الى التمسك بالعلامه 
a) استراتيجيات المحافظه على السوق \الحقائق
b) استراتيجية المحافظه على السوق \الرمز
c) استراتيجية تغيير السوق \الحقائق
d) استراتيجية تغيير السوق \الرمز
e) كل مااذكر

هي التي تقدم حقائق عن المنتجات الجديد ه او استخدامات جديد ه او بيان مميزات جديد ه او تغيير المعتقدات عن العلامه 
a) استراتيجيات المحافظه على السوق \الحقائق
b) استراتيجية المحافظه على السوق \الرمز
c) استراتيجية تغيير السوق \الحقائق
d) استراتيجية تغيير السوق \الرمز
e) كل مااذكر



تحاول تغيير ظروف السوق وتعتمد على التاثير في مشاعر المستهلك عن طريق التعبير الرمزي سواء عن منتج جديد او زيادة الاهتمام بالعلام هاو تغيير الصورة الذهنيه عن علامه معينه لدى الافراد
a) استراتيجيات المحافظه على السوق \الحقائق
b) استراتيجية المحافظه على السوق \الرمز
c) استراتيجية تغيير السوق \الحقائق
d) استراتيجية تغيير السوق \الرمز
e) كل مااذكر

المحاظرة الثانية عشر
تعريف وظيفه البيع :
a) الانشطه التي يقوم بها رجال التسويق الذين ينظر اليهم باعتبارهم وسطاء بين الشركه والعملاء 
b) الانشطه التي يقوم بها رجال الترويج الذين ينظر اليهم باعتبارهم وسطاء بين الشركه والعملاء 
c) الانشطه التي يقوم بها رجال البيع الذين ينظر اليهم باعتبارهم وسطاء بين الشركه والعملاء
d) لاشيء مماسبق

مراحل وظيفه البيع :
a) دراسه سوق العملاء 
b) تحديد استراتيجيات التعامل
c) تحديد دوافع العملاء على الشراء
d) اجراء المقابله البيعيه وتنفيذ طلبيات الشراء
e) متابعه عملية البيع وتقييمها
f) كل مااذكر

يقوم رجل البيع بدراسة السوق وتحديد المتغيرات التي تؤثر في حجم ونوعيه الطلب والقيام بالتنبؤ
a) دراسه سوق العملاء 
b) تحديد استراتيجيات التعامل
c) تحديد دوافع العملاء على الشراء
d) اجراء المقابله البيعيه وتنفيذ طلبيات الشراء
e) متابعه عملية البيع وتقييمها
f) كل مااذكر

تنفيذ استراتيجيات التعامل مع العملاء الحاليين والجدد في ضوء دراستهم 
a) دراسه سوق العملاء 
b) تحديد استراتيجيات التعامل
c) تحديد دوافع العملاء على الشراء
d) اجراء المقابله البيعيه وتنفيذ طلبيات الشراء
e) متابعه عملية البيع وتقييمها
f) كل مااذكر

من استرتيجيات التعامل :
a) استرتيجيه التعزيز
b) التعديل 
c) التغيير
d) كل مااذكر

ادارة قوى المبيعات :
a) تحديد قدرات ومهارات قوى البيع\اختيار رجال البيع\تدريب رجال البيع
b) تحفيز رجال البيع\التوجيه والتنسيق
c) قياس مستوى الانجاز الفردي
d) كل مااذكر 
e) A و b

من متطلبات مهارات رجال البيع ماايلي:
a) القدرة على تحديد رغبات الاخرين
b) القدرة على الاقناع\تكوين علاقات اجتماعيه
c) القدرة على التقييم الموضوعي 
d) كل مااذكر 
e) A و b

اختيار رجال البيع ممن لهم 
a) خبرة سابقه 
b) ليس لديهم خبرة سابقه
c) كل مااذكر 
d) لاشيء مماذكر

تقييم قوى العمل عن طريق
a) قياس مستوى الانجاز الفردي
b) قياس مستوى البيع الاجمالي
c) ترتيب مستوى الانجاز لدى قوى البيع 
d) A و c

المحاظرة الثالثة عشر
الرقابة التسويقيه تعرف على انها:
a) عملية التاكد من ان النشاطات التشويقه تنفذ حسب مااهو مخطط له 
b) عمليه مستمرة لاكتشاف وقياس الانحرافات عن النتائج المستهدفه ,واتخاذ الاجراءات التصحيحيه
c) كل مااذكر 
d) لاشيء مماذكر
خطوات الرقابه التسويقيه :
a) تحديد احتمالات المستهلك
b) تحديد الجوانب التي تتضمنها عملية الرقابه
c) وضع معايير نوذجيه (كميه ونوعيه)
d) كل ماذكر 
e) B و c

وضع اسلوب للرقابه يتعلق بتحديد كيفية عمل وتوفير نظام معلومات كفؤ
a) خطوات الرقابه التسويقيه
b) اهداف الرقابه التسويقيه
c) انواع الرقابه 
d) لاشيء مماذكر

مقارنة النتائج مع معايير الانجاز لمعرفة مدى الانجاز والانحرافات\وضع الحلول التصحيحيه
a) خطوات الرقابه التسويقيه
b) اهداف الرقابه التسويقيه
c) انواع الرقابه 
d) لاشيء مماذكر

انواع الرقابه :
a) الرقابه الزمنيه
b) الرقابه على الربحيه
c) الرقابه على الكفاءة
d) الرقابه الاستراتيجيه
e) كل مااذكر 

نميز هنا مابين الرقابه على الخطه السنويه او الاقل من سنه\ويكون هدفها التحقق من تحقيق الاهداف التسويقيه المسطرة في الوقت المناسب
a) الرقابه الزمنيه
b) الرقابه على الربحيه
c) الرقابه على الكفاءة
d) الرقابه الاستراتيجيه
e) كل مااذكر 

تحديد ما اذا كانت الشركه تنمي احتياجاتها المالي هاو تخسرهامن خلال تحليل ربحية المنتج \ العملاء \ قنوات التوزيع
a) الرقابه الزمنيه
b) الرقابه على الربحيه
c) الرقابه على الكفاءة
d) الرقابه الاستراتيجيه
e) كل مااذكر 

مدى ملائمة الاهداف والبرامج والاسترتيجيات لظروف الشركة والبيئه المتغيرة 
a) الرقابه الزمنيه
b) الرقابه على الربحيه
c) الرقابه على الكفاءة
d) الرقابه الاستراتيجيه
e) كل مااذكر 

تهدف الى استقصاء وتلمس اتجاة المنظمه نحو تحقيق اهدافها في ظل قيود البيئه والمنافسه \اي التوفيق ماابين قرارات المنظمه واهدافها والفرص والتهديدات في بيئتها 
a) الرقابه الزمنيه
b) الرقابه على الربحيه
c) الرقابه على الكفاءة
d) الرقابه الاستراتيجيه
e) كل مااذكر 

الرقابه الزمنيه من المسؤؤل عنها
a) الادارة العليا والتسويق
b) ادارة التسويق
c) ادارة التسويق والادارة التنفيذيه
d) لاشيء مماذكر
الرقابه الربحيه من المسؤول عنها :
a) الادارة العليا والتسويق
b) ادارة التسويق
c) ادارة التسويق والادارة التنفيذيه
d) لاشيء مماذكر
الرقابه على الكفاءة :
a) الادارة العليا والتسويق
b) ادارة التسويق
c) ادارة التسويق والادارة التنفيذيه
d) لاشيء مماذكر
الرقابه على الاستراتيجيه :
a) الادارة العليا والتسويق
b) ادارة التسويق
c) ادارة التسويق والادارة التنفيذيه
d) الادارة الوسطى
المحاظرة الرابعة عشر
لماذا يتم التسويق الدولي :
a) الطلب 
b) الربحيه
c) الانتاجيه العاليه
d) حماية الحصه السوقيه \وسيله ضد المنافسين 
e) كل ماذكر
استراتيجيات التسويق الدولي :
a) التصدير الغير مباشر
b) التصدير المباشر
c) الاستثمار المشترك
d) الترخيص \عقود الادارة \الاستثمار المنفرد
e) كل مااذكر
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