تجميع أسئلة "شهم وكريم" الله يعطيه العافية في موضوع "ابتسم انت بالسوق ويرافقك صديقك بلالي"
1. من مزايا التجزئه السوقية :
1. مواجهة المنافسة 

2. التحديد الدقيق للأهداف التسويقة
3. اماكنية تحقيق درجة ربحية مناسبة
4. لايوجد اجابة الصحيحة
**المحاضره السادسه**
2. التسويق:
1. لا يخلق الحاجات وانما يؤثر بالرغبات
2. لا يخلق الرغبات وانما يؤثر بالحاجات

3. يخلق الحاجات والرغبات معاً

**المحاضره الاولى**
3. ينظر للتبادل على انه :-
1. آلية لخلق القيمة أكثر منه نتيجة.
2. نتيجة أكثر منه آلية لخلق القيمة

3. نتيجة لا علاقة لها بخلق القيمة.
4. يمثل حلا لمشكلة.
4. هم مجموع الزبائن الفعليين والمحتملين الذين تسعى المنظمة لكسبهم، سواء

أكانوا مستهلكين عاديين أم صناعيين:
1. العملاء
2. الموردون

3. المنافسون
5. مفهوم السوق يختص بـ:

1. الطلب
2. العرض

3. العرض والطلب

6. يعرف التسويق بأنه ؟
1. العملية التي تعني بتدفق السلع والخدمات من المنتج للمستهلك

2. هو عملية تخطيط وتنفيذ ومراقبة .......................................الخ

3. الانشطة الفرديه والتنظيمية .......................الخ

4. كل ماذكر
(هام الرجوع لتعاريف للتسويق) ملخص FHakami
7. مرحلة التوجه بالتسويق من مراحل تطور التسويق وعرفت باسواق البائع المنتج وذلك ؟
1. لتفوق الطلب على العرض
2. لتفوق العرض على الطلب

3. لتساوي الطلب مع العرض

4. ليس مما ذكر
8. من مراحل تطور التسويق مرحلة التوجه بالمبيعات حيث ركز المنتجون المجهودات على رجال البيع:
1. الشخصية وغير الشخصية
2. الشخصية

3. غير الشخصية

9. هو الاحدث في فلسفة التسويق:

1. التوجه الاجتماعي والاخلاقي للتسويق
2. التوجه التسويقي "التوجه بالمستهلك"
3. التسويق المتكامل
10. عدد عناصر المزيج التسويقي ؟

1. 1
2. 2
3. 3
4. 4
11. هي اساس التعامل مع التقلبات البيئيه؟
1. استراتيجية المنظمة
2. البيئه الداخليه

3. البيئه الخارجية المباشرة

4. البيئه الخارجيه غير المباشرة
12. تتكون البيئه للمنظمة من:

1. بيئة داخلية

2. بيئة خارجيه مباشر

3. بيئة خارية غير مباشرة

4. كل ماذكر
13. تتكون البيئه الداخلية للمنظمة من؟
1. امكانات ماليه وبشريه

2. امكانات تنظيمية

3. امكانات تكنولوجية

4. كل ماذكر
14. المزيج التسويقي المستخدم غالبا في تسويق السلع المادية
1. الثلاثي

2. الرباعي 
3. الخماسي 
4. السباعي
15. المزيج التسويقي المستخدم للخدمات:

1. الثلاثي

2. الرباعي 
3. الخماسي 
4. السباعي
16. تعرف الاستراتيجية حسب مفهومChandia  بانها:

1. تحديد المنظمة لاهدافها الرئيسيه على المدى البعيد
2. تحديد المنظمة لاهدافها الرئيسيه على المدى البعيد والقريب

3. تحديد المنظمة لاهدافها الرئيسيه على المدى القريب

4. ليس مما ذكر
17. الاستراتيجية هي؟
1. الطريقة التي من خلالهل يتم التوصل الى الاهداف التسويقيه على المدى الطويل والقصير

2. تعكس الاستخدام الامثل .......................الخ

3. تتمثل في تحديد الاسواق المستهدفه واعداد المزيج التسويقي

4. كل ماذكر
18. انطلاقاً من تعريف الاستراتيجية والمتضمن بانها تتمثل في تحديد الاسواق المستهدفه واعداد المزيج التسويقي فان عناصر الاستراتيجية التسويقيه هي:

1. السوق المستهدف

2. عناصر المزيج التسويقي

3. كلاهما
19. تعبر عن مجموع الوسائل التي تمكن المدراء بأن يكونو ا على علم بالتطورات والاحداث ؟
1. الاستخبارات التسويقيه
2. المعلومات التسويقيه الداخلية 
3. المعلومات التسويقيه الخارجيه 
4. نظم وحدات تشغيل وتحليل المعلومات
20. جمع وتقديم حقائق معينة عن المواضيع التسويقية المدروسة، يعبر عن وظيفة بحوث التسويق:
1. التنبؤية.
2. الوصفية.
3. التحليلية.
4. التشخيصية.

هام: الرجوع لبحوث التسويق للتفرقة ما بينها.
21. فهم سلوك المستهلك مرحلة من مراحل عملية:

1. الترويج

2. التوزيع

3. التسويق
4. التسعير

**مقدمة المحاضرة الثالثة**
22. تعتبر المساقات ضمن عناصر المزيج :
1. السلعي

2. التوزيعي

3. السوقي

4. الترويجي
23. من خطوات بحوث التسويق تحديد اسلوب جمع البيانات الذي يرتكز على المداخل التاليه:

1. الملاحظة

2. التجربة

3. الاستقصاء

4. كل ماذكر
24. الأمر الذي عليه يتوقف نجاح البحث التسويقي:

1. وضع التوصيات وكتابة التقرير النهائي

2. تحديد مجتمع الدراسة

3. تعميم الدراسة

4. تحديد مشكلة البحث
25. عنصر اساسي من عناصر المزيج التسويقي يعتبر مولدا للايرادات الكلية للمؤسسه: 
1. المنتج 
2. السعر 
3. التوزيع 
4. جميع ماسبق
26. من العوامل المؤثرة في بناء العوامل التشريعية للبيئه الخارجية غير المباشرة:

1. القانون التجاري

2. حماية المستهلك

3. حماية البيئه

4. كل ماذكر
27. من العوامل الاقتصادية المؤثرة للبيئه الخارجية غير المباشرة:

1. الاستثمار

2. الدخل القومي

3. الطلب على السلع والخدمات

4. كل ماذكر

28. من مكونات البيئه الخارجية المباشرة العملاء وهم:

1. قطاع الافراد

2. قطاع الاسري

3. قطاع المنظمات

4. كل ماسبق 

29. مفهوم السلوك الشرائي للمستهلك ؟

1. افعال وتصرفات افراد للحصول على المنتجات بطريقه اقتصادية

2. ذلك التصرف الذي يقوم به المستهلك في البحث عن الشراء

3. بالإجابة (أ و ب)

4. ليس مما ذكر
30. يمكن ان نقسم القرار الشرائي الى:

1. قرار رئيسي وثانوي

2. قرار رئيسي

3. قرار ثانوي
31. يمكن أن نقسم القرارات التسويقية استنادا إلى درجة تعقد القرار التسويقي وأهميته إلى:
1. القرار الروتيني

2. القرار المتوسط

3. القرار المعقد

4. كل ماذكر
متفرقات هامة
· أنواع القرارات الشرائية استنادا إلى درجة تعقد القرار التسويقي:
أ- القرار الروتيني: وهو قرار لا يمثل موضوع الشراء المتعلق به أهمية كبيرة، كما أن درجة تعقد المنتج محدودة، فضلا عن الخبرة السابقة بالشراء (قرار شراء الخبز).

ب-القرار المتوسط: وهي التي يحتاج فيها العميل إلى قدر مناسب من المعلومات لكنها غالبا ما تكون متوفرة لديهأو يمكن حصوله عليها من الغير، كما أن عملية تقييم البدائل المتاحة ممكنة )شراء جهاز تلفاز للعائلة(
ج-القرار المعقد: وهو الذي يتميز بصعوبة المشكلة ويحتاج إلى قدر كبير من المعلومات الداخلية والخارجية، مع كثرة في البدائل تتطلب تقييما معقدا، علما أن عملية التعقد تبقى نسبية (شراء بيت، أو محطات نووية لتوليد الطاقة الكهربائية لبلد).

· ادوار الشراء خمسة:
1. المبادر/ الشخص الذي يقترح فكرة الشراء لاول مره
2. المؤثر / شخص له تاثير مباشر وغير مباشر في القرار النهائي
3. متخذ القرار/ الذي يتحكم في احد اوجملة ابعاد الشراء الخمسة
4. القائم بالشراء/ يقوم بتنفيذ اجراءات الصفقه (المشتري)
5.  مستخدم المنتج/ شخص يستخدم المنتج من صنع لاجله
· مقارنة بحوث التسويق بنظام المعلومات التسويقية
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· مجالات بحوث التسويق: (لاحظ كلمة بحوث تتكرر).
1. بحوث المنتج:  وتتعلق بتصميم وتطوير وتنمية المنتجات.
2. بحوث البيع والتوزيع:  تختص بالتشخيص الدقيق والشامل لكل أنشطة البيع وعلاقات التوزيع وما يتعلق بذلك (أداء قوى البيع، مناطق البيع..)
3. بحوث المستهلك: وتغطي كل ما يتعلق بالقرار الشرائي للمستهلك والمؤثرات المختلفة التي تحكمه (نفسية، اقتصادية، ظرفية...وكذا تأثير المزيج التسويقي للمنظمة والمنافسين على سلوكه والتعرف على دوافع الشراء لديه)
4. بحوث الترويج: تختص باختبار وتقييم فعالية الأساليب المختلفة المستخدمة في ترويج المنتجات (إعلانات، تنشيط المبيعات...).
· هناك أربع ميكانيزمات(آليات) تتدخل في سيكولوجيا الفرد الشرائية:
ا- الدافعية: وهي المحركات التي تدفعنا للقيام بسلوك معين، وتوجه هذا السلوك، وتلعب الحاجات دورا أساسيا في ذلك
ب- الإدراك: وهو تلك العملية التي من خلالها يختار الفرد وينظم ويترجم عناصر المعلومات الخارجية، من أجل تكوين صورة متكاملة عن العالم المحيط به.
ج- أثر التجربة والتعلم: أي أنه عندما يتصرف الفرد فإنه يكون محكوما بالنتائج المباشرة وغير المباشرة لأعماله، حيث أن أغلب سلوكاتنا متعلمة.
د- أثر المعتقدات والمسلمات: لذا على المنتجين أن يتعرفوا على هذه المعتقدات لما لها من تأثير على الصورة
التي سيكونها الزبائن على منتجاتهم.
*إن تلقائية الإدراك تشهد على قوة عناصر التصفية الداخلية، وتفسر لماذا على مسؤولي التسويق أن يلجأوا
باستمرار إلى تكرار رسائلهم الإشهارية وذلك بمحاولتهم أن يجعلوا منها أكثر إقناعا وسهولة من حيث
الإدراك لدى المستهلك.
