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أسئــــلة التسويق المفاهيم والتطور والمكونات
 أولا : بين فى حدود ثمانية سطور مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يأتى 

1) يتضمن نشاط الأعمال في التسويق علي أربعة وظائف رئيسية .
2)  التسويق وفقا للمفهوم الحديث " نشاط إنسانى يهدف لتحقيق الربح من خلال إشباع حاجات العملاء " .

3) يعرف كوتلر Kotler التسويق بأنه «الجهود التى يبـذلها الأفراد والجماعات فــى إطار إدارى واجتماعى معين للحصول علـى حاجاتهم ورغباتهم مــن خلال توليد وإيجاد وتقديم وتبادل المنتجات والقيم من الآخرين .
4) العمليات البيعية هي متاجرة تتم بين طرفين وتتضمن شيئين ذوي قيمة، وقد تكون العملية نقدية ، حيث يتم تبادل السلع والخدمات بوحدات نقدية فى عملية بيع وشراء عادية، وقد تتم العملية فى شكل مقايضة وحيث تتم مبادلة منتجات بمنتجات أخرى
5)  لا قيمة لإنتاج بدون تسويق .

6)  التسويق لا ينشئ المنافع .
7)  التسويق يحقق المنافع المختلفة لكل من المنتجين والعملاء .

8)  اقتصرت عمليات التسويق فى مرحلة التوجيه بالانتاج على أنشطة الترويج المختلفة.

9)  يوجد مستوى واحد يتم على أساسه وضع استراتيجيات التسويق .

10)  تركزت معظم مجهودات رجال الأعمال فى العمليات الإنتاجية ومشكلاتها فى مرحلة التوجيه بالمبيعات .

11)  فى مرحلة التوجيه بالمستهلك يتم التركيز على الاتصال المباشر بالمستهلك لكى تقوم بشراء المنتجات .

12)  بدأ الاهتمام بمصلحة وأهداف المجتمع فى مرحلة التسويق المتكامل .

13)  تمثلت فلسفة مرحلة التسويق المتكامل فقط فى تحديد حاجات ورغبات المستهلك ثم إنتاج السلع والخدمات التى تحقق رضاء المستهلك .

14) تختلف مفاهيم وأهداف وفلسفة إدارة أى مؤسسة عامة أو خاصة باختلاف المرحلة التسويقية التى يعيشها المجتمع .

15) تعيش الدول الأقل تطورا نفس مراحل الفكر التسويقى التى تعيشها الدول المتقدمة .

16) تم التركيز على التسويق بدرجة أكبر من المستهلك فى مرحلة التسويق المتكامل .

17) يختلف موقع وظيفة التسويق خلال مرحلتى التوجيه بالمبيعات والتوجيه بالترويج .

18) يقتصر دور أنشطة التسويق على تحديد الفرص التسويقية .

19) لا تختلف الأنشطة التسويقية  باختلاف المجتمع أو الظروف البيئية .

20) يمكن إرضاء كل حاجات ورغبات الأفراد .

21) يختلف التسويق الاجتماعى عن التسويق السلعى .

22) يمكن أن تتم عملية التبادل بين طرفين على الأكثر هما البائع والمشترى .

23) يشتمل التسويق على كافة أنواع المنتجات المادية فقط .

24) يركز التسويق على الحاجات أكثر من الرغبات التى يسعى الأفراد لإشباعها .

25) لا يخلق التسويق المنافع الشكلية فقط لأنها وظيفة إنتاجية بالدرجة الأولى .

26) توجد العديد من المتغيرات البيئية التى تؤثر فى النشاط التسويقى .

27) مازال الهدف الأساسى للتسويق هو جودة الحياة

28) إن هدف أى نظام تسويقى هو تطوير نوعية الحياة فى المجتمع.
29) يصعب على المنظمة تحقيق كل من هدف الربحية وإشباع حاجات ورغبات العملاء فى نفس الوقت .

30) يقتصر تطبيق المفهوم التسويقى على المؤسسات المحلية فقط . 

31) إن الدول النامية مثلها مثل الدول المتقدمة فى حاجة لمفاهيم التسويق .

32) لا يوجد تعارض بين بعض رغبات الأفراد وبعض القيم الاجتماعية والاتجاهات السياسية .

33) بعض الرغبات لا يمكن إشباعها لأسباب مالية أو تكنولوجية .

34) لا يوجد عدم توافق ( أو تعارض ) بين أعضاء النظام التسويقى 

35) يمكن أن يؤدى التسويق إلى أرتفاع الأسعار على مستوى المستهلك الفرد .

36) لا يستطيع التسويق خلق حاجات ورغبات أكثر من التى تستطيع اشباعها .

37) يغرر رجال التسويق بالمستهلك عن طريق تقديم منتجات مغشوشة.

38) يغرى التسويق المستهلك بشراء موديلات جديدة من المنتجات رغم أن ما يحوزه منها مازال قادرا على تقديم المنافع المتوقعة منه .

39) يؤدى التسويق إلى نشر المفاهيم المادية وبالتالى التأثير السلبى فى قيمة المجتمع .

40) لا يستطيع التسويق إثارة الحاجات الضارة اجتماعيا . 

41) عادة ما تقوم حرب الأسعار بين الشركات المتنافسة سواء كان هناك نشاط تسويقى أو لا 

42) لا يوجد تعارض بين أهداف التسويق وحركة حماية البيئة .

43) التسويق يؤدى دائما للحفاظ على البيئة .
44) ليس هناك فرقاً جوهرياً بين الفواصل الإدراكية وفواصل القيم .

45) يلعب التسويق دوراً هاماً في رفع مستوى المعيشة لأفراد المجتمع.

46) يقتصر الاهتمام بالتسويق على المنشئات التي تهدف إلى تحقيق الربح.

47) يمثل التسويق الحلقة الأخيرة في نشاط الأعمال.

48) يعتبر التسويق الأساس الأول في بناء التنظيم الإداري وهيكل الإنتاج .

49) ليس هناك فرق بين التسويق والسوق والتسوق .

50) تتوقف درجة التخصص على مدى تقدم المجتمع .

51) يقوم التسويق بخلق المنافع لدى أفراد المجتمع.

52)  يختلف تعريف جمعية التسويق الأمريكية للتسويق عن وجهة نظر المدرسة التسويقية الحديثة .
53) إذا كان هناك رغبات تقابلها منتجات فإن ذلك يعنى تعريفاً للعملية التسويقية بشكل متكامل .

54) ليس هناك تعريفاً متكاملاً للتسويق.

55) تركزت مرحلة التوجيه بالإنتاج في صياغة مفهومين أساسين.

56) ظهر المفهوم البيعى في مرحلة التوجيه بالتسويق.

57) يرتكز المفهوم التسويقي الحديث على عدة مبادئ أساسية.

58) هناك فرقاً جوهرياً بين المنهج الإداري والمنهج الوظيفي لدراسة التسويق .

59) عندما يتبع الباحث حركة السلع والخدمات التي تنتجها المنشآت فهو بذلك يتبع المنهج السلعي .

60) يمثل التسويق الحلقة الأخيرة في نشاط الأعمال.

61)  التسويق وظيفة شاملة ومستمرة .

62) يقوم التسويق بخلق الحاجات.
63) ظهر التسويق في صورته الحديثة كوظيفة قبل الثورة الصناعية.
ثانيا : أختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتى :-

1) يتضمن نشاط الأعمال ثلاث وظائف رئيسية تتعلق بــ :
 أ ـ تدبير الاحتياجات وتوفير الموارد

ب ـ تنظيم الموارد وتوجيهها وتشغيلها 

جـ ـ التصرف في مخرجات المنشأة بالبيع أو بالتأجير

 د ـ كــــل ما سبق 
2) يعد التسويق هو الحلقة :

 أ ـ الأولى في نشاط الأعمال 

ب ـ الأخيرة في نشاط الأعمال 

جـ ـ المهمة في نشاط الأعمال

 د ـ كل ما سبق

3) من وجهة النظر الاقتصادية فإن النشاط التسويقي هو ذلك :

 أ ـ النشاط البيعى التي تقوم به المنظمة لبيع منتجاتها 

ب ـ التدفق الاقتصادي للسلع والخدمــــــــــات بهدف تحقيــــق الأهـــــداف الاقتصادية للمجتمــــع 

جـ ـ النشـــــــاط المالي لمنظمـــات الأعمـــــال 

 د ـ كــــــل مـــــــا سبـــــــــق.

4) تعتبر الرغبات والحاجات الإنسانية نقطة البداية لدراسة النشاط التسويقي فمن أمثلة الحاجات :

أ ـ الملبس والمأوى والطعام 

ب ـ الأمان والشعور بالائتمان

جـ ـ التخطيط والرقابة

 د ـ   أ  ،  ب

5) السوق يعد كما يعرفه العاملين في قطاع التسويق :

 أ ـ المكان الذي يتم فيه تبادل السلع والخدمات 

ب ـ مجموعة العملاء الموجودين في مكان

 جـ ـ مجموعة الرغبات للمنظمات في منطقة ما

د ـ مجموعة الأفراد والمنظمات الحاليين والمرتقبين لسلع وخدمات المنظمة.

6) يمكن استخلاص تعريف متكامل للتسويق بأنه مجموعة من الأنشطة المتكاملة التي تجرى في إطار نشاط إداري محدد بهدف :

أـ توجيه انسياب السلع والمنتجات من المنتج إلى المستهلك 

ب ـ توجيه انسياب الخدمات للمستفيدين منها .

جـ ـ تحقيق أهداف كل من المنتجين أو الموزعين أو المستوردين في حدود تأثيرات البيئة المحيطة .
د ـ كل ما سبق

7)  أى من الخطوات التالية لا يعد أساسي في العملية الإدارية في التسويق :

أ ـ التوجــــه بالمنتـــــــج 

ب ـ تحليل السوق البيئية

جـ ـ الرقابة والتخطيـــط

دـ تنفيذ الخطط التسويقية

8) المزيج التسويقي يتضمن كل ما يلي ماعدا :

أ ـ التمـــــــويــــــــل 

ب ـ إدارة المنتجات

جـ ـ التـــــرويـــــج

د  ـ السعـــــــــــــر

9)  أي من الخطوات التالية يعد أساسيا في تحليل التسويق :

أ ـ البيئــــــــــة 

ب ـ حاجات ورغبات المستهلك

جـ ـ المزيج التسويقي والبرامج الترويجية

د ـ كل ما سبق

10) سار الفكر التسويقي من مرحلة :

أ ـ التوجيه بالتسويق ثم التوجيه بالمنتج ثم التوجيه بالبيع

ب ـ مفهوم السلعة والجودة ثم المفهوم الحديث للتسويق ثم التوجيه بالبيع 

جـ ـ المفهوم الاجتماعي في التسويق ثم البيعى ثم مفهوم الانطلاق من المستهلك

د ـ التوجيه بالمنتج ثم التوجيه بالبيع ثم التوجيه بالتسويق .

11) شهدت مرحلة التوجيه بالتسويق اثنين مما يلي ماعدا :

أ ـ مفهوم السلعة والجودة 

ب ـ المفهوم الحديث في التسويق

جـ ـ المفهوم الاجتماعي في التسويق

د ـ ( ب ، جـ)

12) يعد التوزيع من الموضوعات التي تهتم بما يلي ما عدا :

أ ـ الجـــــــــــــــــــودة 

ب ـ الوسطاء والمواقع 

جـ ـ علاقات التوزيــع

د ـ مستويات المخزون والنقل

13) 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 .

14) اتسمت مرحلة التوجيه بالمبيعات بـ :

أ – الاهتمام بالإنتاج وبيعه .

ب- الاهتمام بالإعلان والبيع .

ج- الإعلان .

د – زيادة الاهتمام بوظيفة البيع ورجال المبيعات .

15) تتسم مرحلة التوجيه بالترويج بـ :

أ – بالتشابه مع مرحلة التوجيه بالمبيعات .

ب- انخفاض المبيعات .

ج- ظهور وظيفة تنشيط المبيعات فقط .

د – ظهور وظيفة الإعلان وتنشيط المبيعات . 
16) فى 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 التسويقى .

17) فى مرحلة التسويق المتكامل يعتبر :

أ – إيجاد نوع من التوازن بين كل المتغيرات والعوامل التى تؤثر فى النشاط التسويقى أساس نجاح التسويق .

ب- أهداف التسويق تتركز فى تعظيم الربح .

ج- إشباع حاجات العملاء هو الأساس .

18) الأطراف محور التركيز فى مرحلة التسويق المتكامل :

أ – رجال البيع والتسويق فقط .

ب- رجال البيع والترويج فقط .

ج- كل الأشخاص العاملين فى منظمات الأعمال الربحية وغير الربحية فقط .  

د – كل العاملين فى أى منظمة تقوم بعمليات المبادلة .

19) تتمثل فلسفة مرحلة التوجيه بالمستهلك فى : 

أ – إنتاج السلع أو الخدمة أولا .

ب- بيع السلعة أو الخدمة قبل إنتاجها .

ج- تحديد المنافع التى يتوقعها السوق .

د – تحديد حاجات ورغبات المستهلك أولا .

20) تمثلت مفاهيم وأهداف فلسفة إدارة المنظمة فى مرحلة التسويق المتكامل فى:-

أ – الرفاهية .                              
ب- إشباع الحاجات .

ج- تحقيق الأرباح .                        
د – إنتاج السلع والخدمات.

21) تمثل محور التركيز فى المنظمة فى مرحلة التوجيه بالترويج فى:

أ – الاهتمام بالترويج .

ب- التسويق .

ج- الإنتاج والتسويق .

د – التسعير والبيع .

22) عرفت جمعية التسويق الأمريكية التسويق بأنه :

أ – تنفيذ الأنشطة التسويقية .

ب- تنفيذ الأعمال والمعاملات التى توجه تدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك .

ج- النشاط الذى يحقق المنافع .

د – الأنشطة التى تعنى بترويج المنتجات . 

23) من الأنشطة التى يشملها التسويق :

أ – تسعير وتوزيع المنتجات .

ب- إقامة علاقات ذات اتجاه واحد .

ج- خلق المنافع المكانية فقط .

د – خلق رضاء من طرف واحد .

24) 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 .

25) التسويق فى مجتمع ديناميكى يعنى :

أ – أن الأنشطة التسويقية تتم فى بيئة تتكون من عدة قوى متغيرة .

ب- أن الأنشطة التسويقية تتم فى بيئة ساكنة .

ج- خلق المنافع غير التسويقية . 

د – لا تختلف الأنشطة من فترة لأخرى .

26) 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 الاجتماعى فى التسويق .

27) يجب أن يتم تطبيق المفهوم التسويقى الحديث فى :

أ – المنشآت الحكومية 

ب- منشآت الخدمات 

ج- فى شركات الأعمال الكبيرة التى تهدف للربح .

د – كافة ما سبق . 

28) 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 .

29) من المشكلات التى يخلقها التسويق للفرد :

أ – ارتفاع الأسعار.

ب- زيادة المعروض من السلع .

ج- زيادة الطلب على السلع .

د – التقادم البطئ للمنتجات .

30) 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 .

31)  من المشكلات التى يخلقها التسويق للمجتمع :

أ – إثارة الحاجات الضارة اجتماعيا .

ب- استنزاف قدرات المستهلك .

ج- ضرب الأسعار .

د – خداع المستهلك .

32)  يعتمد وضوح المفهوم التسويقى على مجموعة مبادئ منها:

أ – التسويق بأقل تكلفة ممكنة .

ب- التسويق بأعلى تكلفة ممكنة .

ج- توجيه المستهلك للشراء .

د – بيع المنتجات من خلال الترويج .

ثالثا : أجب عن الأسئلة الآتية :

1 – مر الفكر التسويقى بالعديد من المراحل التى غيرت من طبيعة التسويق " ناقش هذه العبارة بالتفصيل .

2 – قارن بين كل مما يلي :

 العلاقة بين الفجوات والفواصل فى السوق، والوظائف التسويقية،والمنافع التى يغطيها النشاط التسويقى

 مرحلة التوجيه بالمبيعات والتوجيه بالمستهلك .

 العلاقات التبادلية والرضاء المتبادل فى التسويق .

 تعظيم الاستهلاك وتعظيم رضاء المستهلك .

 حماية المستهلك وحماية البيئة .
3 – ناقش العناصر التى يشتمل عليها المفهوم الحديث للتسويق .

4 – يهدف التسويق إلى تحقيق العديد من الأهداف – إشرح هذه العبارة بالتفصيل . 

6- يعتقد البعض أن التسويق ليس له حدود ، بينما يرى البعض الآخر وجود قيود تؤثر على بعض عمليات المبادلة التسويقية . 

7- قارن بين المشكلات التى يخلقها التسويق للمجتمع وتلك التى يخلقها التسويق للمؤسسات المنافسة . 

8-أكتب فى حدود خمسة سطور من كل عبارة مما يلى : 

1- مرحلة التوجيه بالترويج . 

2- تطوير الفكر التسويقي .
3- مراحل تطوير التسويق الحديث .
4- العلاقة بين مفاهيم وأهداف إدارة أى مؤسسة والمرحلة التسويقية التى يعيشها المجتمع.

5- مبادئ المفهوم الحديث للتسويقي.
6- عناصر المفهومي الحديث للتسويق .
7- مراحل تطور الفكر التسويقي . 
8- التسويق يخدع المستهلك . 

9- التسويق يشمل كافة أنواع المنتجات . 

10- ركائز وعملية إدارة التوجه بالسوق . 
11- المزيج التسويقي .
12- التسويق يحاول خلق رضاء متبادل وعمل علاقات متوازية . 

13- إثارة الحاجات الضارة اجتماعيا . 

14-  عدم وضوح المفهوم التسويقى . 

رابعاً : أكمل النقط بالمصطلحات التسويقية المناسبة : 

1) .......................... ، قد يقوم المنتج العـديد مـن السلع التى لاتتــواءم مـع حاجـات ورغبات المستهلكين، وقـد يكون ذلك عن طريق تركيـب المواصفـات الرئيسيـة، أو فى التعبئة والتغليف، أو فى التمييز والتبيين، كما أنه قد يرسلها المنتج إليه بسعر لايتناسب مع مقدرته الشرائية، وكل ذلك يوضح عدم إدراك المنتج للحاجات الحقيقية للمستهلكين ومواصفات الطلب..
2) مرحلة التوجيه ..................... ، حيث تركزت سياسات الإدارة بصفة أساسية على بنيان النظام الإنتاحى بالصورة التى تجعل المنشأة تنتج أكبر قدر ممكن وبأعلى جودة ممكنة، وقد كان حجم الإنتاج فى ذلك الوقت فى إطار حاجات المجتمع ودون فائض كبير وتحت شعار «فلنصنع أقصى ما يمكن الوصول إليه» . 
3) إن زيادة المعروض من المنتجات عن حاجة السوق أدت إلى زيادة الاهتمام بوظيفة ………….

4) أدى ظهور وظيفة …………. باعتبارها نشاط فعال إلى زيادة الاتصال بالسوق. 

5) تمثلت الأطراف التى تم الاهتمام بها فى مرحلة التوجيه بالمبيعات فى …………. 

6) فى مرحلة التوجيه بالترويج كان التركيز على وظيفة …………. 

7) التسويق مجموعة من …………. التى تعمل على إشباع الحاجات والرغبات .

8) التسويق يحاول خلق …………. وعمل علاقات متوازنة . 

9) التسويق يشمل كافة أنواع …………. المادية والمعنوية . 

10) التسويق يشمل علاقة بين …………. 

11) التسويق يهدف إلى تعظيم …………. 

الفصل الثاني 

أسئــــلة عناصر البيئة المحيطة
وتأثيرها على الفرص والمخاطر التسويقية 

أولا : بين مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يأتى مع التعليل فى حدود ثمانية سطور . 

1) لا توجد علاقة بين أهداف الاستراتيجيات التسويقية والمستويات الإدارية المسئولة عن كل منها. 

2) تحقق استراتيجيات النمو والربحية والمركز التنافسى العديد من الأهداف. 

3) لا تؤثر الأهداف الرئيسية للشركة فى الاستراتيجيات التسويقية . 

4) لا يوجد اختلاف بين هدف الشركة وغرضها فى التاثير على الاستراتيجيات التسويقية. 

5) توجد العديد من الأساليب التى يمكن الاعتماد عليها عند دراسة الفرص التسويقية الخاصة بتطوير منتج معين . 

6) لا توجد طرق محددة لتقييم موقف المنتج المراد دراسته . 

7) يقصد بمفهوم الأسواق قطاعات السوق المحلى . 

8) تعتبر تقديرات الطلب والتنبؤ بالمبيعات من الخطوات الرئيسية فى تحليل الفرصة التسويقية . 

9) يقصد باستراتيجيات الأسواق الحالية زيادة عدد المستخدمين للمنتج عن طريق زيادة الرغبة والقدرة على الشراء . 

10) توجد اختلافات جوهرية من استراتيجية التغلغل فى السوق وتطوير المنتج. 

11) تعنى استراتيجية الأسواق الجديدة التركيز على استراتيجية الاعلان فى القطاع الجديد المستهدف . 

12) تتشابه استراتيجية التطوير المزدوج مع استراتيجية التطوير المتنوع. 

13) تعانى تقرير الاستراتيجيات التسويقية من مشكلة تعارض الأهداف. 

14) لا يمنع قصور الامكانات المالية للشركة من الاستفادة من الفرص التسويقية المتاحة. 

15) من السهل التنبؤ بالمتغيرات البيئية . 

16) توجد العديد من المراحل التى ينبغى المرور بها قبل البدء فى عملية التخطيط التسويقى. 

17) يعتبر التخطيط التسويقى على مستوى المنتج هو المفهوم الرئيسى لمدير المنتج . 

18) يجب تحديد الأهداف التسويقية الخاصة بالعلامة التجارية عند وضع الخطة التسويقية على مستوى المنتج . 

ثانياً : اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتى : 

1- ترجع أهمية الاستراتيجيات التسويقية بالدرجة الأولى إلى أنها تلعب دوراً رئيسياً فى: 

1- تحديد منتجات الشــركة . 

ب- تحديد الحملات الإعلانية للشركة . 

جـ- تحديد المركز التنافسى للشركة . 

د- إظهار أهمية المنظمة . 

2-من المستويات الإدارية المسئولة عن تحديد أهداف الاستراتيجية التسويقية : 

1- استراتيجية النمو والربحية . 

2- مستوى الإدارة العليا . 

3- استراتيجية المستوى الإدارى . 

4- استراتيجية المبيعات . 

3-من أهداف استراتيجيات المنتجات والأسواق : 

1- تحديد مزيج المنتجات الذى سوف تقدمه الشركة . 

2- تحديد معدلات النمو خلال سنوات قادمة . 

3- تحديد معدلات الربحية . 

4- تحديد مجموعة العملاء. 
4- من استراتيجيات الإدارة العليا : 

1- استراتيجية مركز المنتج . 

2- استراتيجية قطاع السوق . 

3- استراتيجية النمو والربحية . 

4- استراتيجية الاتصال بالعملاء. 

5- من أهداف استراتيجيات المزيج التسويقى : 

1- تحديد المواصفات الخاصة بكل منتج . 

2- تحديد الفرص من كل منتج . 

3- تحديد معدلات ربحية المنتج . 

4- تحديد مجالات عمل المنتج . 

6- من أهم العوامل التى تؤثر فى الاستراتيجية التسويقية : 

1- تحديد حاجات العملاء         
2- وصف المنتج الجديد . 

جـ- تطوير المنتجات. 

 د- الأهداف الرئيسية للشركة . 

7-من طرق تقييم موقف المنتج المراد دراسته : 
1- تحديد أسواق المنتج الخارجية فقط .   
2- تحديد قوة المنشأة . 

جـ- تحديد استخدامات المنتج       
د- تقييم موقف المنتج المحلى . 

8-تقتصر دراسة الأسواق واستراتيجياتها على : 
1- الأسواق الحالية للشركة                   
2-  الأسواق المستقبلية للشركة . 

جـ- الأسواق الجديدة للشركة .              
د- جميع قطاعات السوق وأنواعها . 

9- يقصد باستراتيجية التغلغل فى السوق : 
1- زيادة مبيعات الشركة للأسواق التى تتعامل معها . 

2- زيادة مبيعات الشركة التى كانت تتعامل معها . 

3- توسيع الأسواق المتوقعة للشركة . 

4- الدخول فى حرب أسواق. 

10- يقصد باستراتيجية تطوير المنتج : 
1- تطوير المنتج لمواجهة الغير فى رغبات العملاء . 

2- تطوير المنتج بغرض تغيير الأسواق .

3- تطوير المنتج وتطوير الأسواق . 

4- تطوير المنتج فى أسواق جديدة . 

11- يقصد باستراتيجية الأسواق الجديدة : 

1- التعامل مع أسواق المنشأة ِ. 

2- التعامل مع أسواق جديدة . 

3- تحقيق تكامل الأسواق الجديدة والحالية . 

4- تطوير المنتج فى السوق الحالى . 

12- تعمل استراتيجية الأسواق الجديدة على : 

1- زيادة عدد المستخدمين الجدد للمنتج . 

2- زيادة عدد المستخدمين الحاليين للمنتج . 

3- زيادة عدد الأسواق الحالية . 

4- زيادة عدد المستخدمين فى أسواق المنتج . 

13- من أهم استراتيجيات التعامل مع الأسواق الجديدة .

1- استراتيجية التكامل         
2-  استراتيجية تطوير الأسواق . 

جـ- استراتيجية المنتجات    
د- استراتيجية الأسواق الحالية . 

14-يقصد باستراتيجية التطوير المزدوج : 

1- تطوير السوق والمنتج               
2-  تقديم العديد من المنتجات . 

جـ- التعامل مع العديد من المبيعات    
د- تحقيق الاستقرار فى المبيعات  .

15-تعنى مشكلة تعارض الأهداف : 

1- زيادة الربح تؤدى إلى زيادة المبيعات . 

2- زيادة المبيعات قد تؤدى إلى زيادة الربح .

3- صعوبة تحقيق الأهداف الرئيسية . 

4- تحقيق هدف يؤدى إلى عدم تحقق الآخر . 

16- يقصد بقصور إمكانات الشركة : 

1- صعوبة التأثير فى رغبات المستهلك . 

2- عدم توافر الإمكانات اللازمة للاستفادة من الفرص التسويقية . 

3- التعامل مع الأسواق الجديدة . 

4- صعوبة إلغاء منتجات جديدة . 

17- من مشكلات التنبؤ بالمتغيرات البيئية : 

1- عدم توفر بيانات زمنية . 

2- إتسام المتغيرات البيئية بالتغير السريع . 

3- ضعف مدى القدرة على التنبؤ . 

4- كل ما سبق . 

18- يقصد بالمزيج التسويقى : 

1- الأنشطة التسويقية المختلفة . 

2- مجموعة منتجات الشركة . 

3- مجموعة استراتيجيات الشركة .

4- مجموعة أسواق الشركة . 

19- يبنــى التخطيط الإستراتيجي في المنشأة على مجموعة من الخطوات التالية ماعدا .

 أ ) تحديد الرؤية المستقبلية .

 ب ) المهمة .

 جـ ) تحليل الموقف .

 د  ) صياغة الأهداف .

 هـ ) صياغة الاستراتيجيات العامة .

 و ) صياغة الاستراتيجيات التفصيلية .

20-  تتكون عناصر التخطيط الإستراتيجي للتسويق من مجموعة من الخطوات التالية ماعدا 

( أ  )   تحليل الموقف .

( ب )  تقييم الفرص والمخاطر التسويقية .

( جـ )  تحديد الرؤية المستقبلية .

(  د )  صياغة الأهداف التسويقية .

 ( هـ ) تكوين الاستراتيجيات التسويقية .

21-  يهدف إلى مساعدة الأهداف في وضع خططها في الأجل القصير هو :

(  أ  ) نظام المعلومات التسويقية .

( ب ) المعلومات التكتيكية .

( جـ ) نظام المعلومات الاستراتيجية .

(  د )  كل ما سبق .

22- يمكن تعريفها بأنها عملية جمع وتسجيل وتحليل البيانات التسويقية 

(  أ  ) بحوث التسويق .

( ب ) نظام المعلومات التسويقية .

( جـ ) أنظمة دعم القرار التسويقية .

(  د ) نظير المعلومات المرتدة .
23- من مصادر المعلومات التسويقية الأولية ما يلي ماعدا :

(  أ  ) الاستبيان للعمــــلاء .

( ب ) المشــــــــاهــــــــــدة .

( جـ ) تقديرات رجال البيع .

(  د ) سجــــــلات المنشــأة .

24- من مصادر المعلومات التسويقية القانونية ما يلي ماعدا :

(  أ  ) سجــــــلات المنشأة .

( ب ) الاستبيــــــان للعمـــــــلاء .

( جـ ) الإحصاءات المتاحة من الأجهزة المختلفة .

(  د ) شكــــــــــاوى العمــــــلاء 

 ثالثاً : أجب عن الأسئلة الآتية : 
1- ما هو النظام التسويقى؟ وما هى مكوناته؟
2-  ماهــى البيئة المباشرة لمنشآت الأعمال؟ وكيف تؤثر فى النشاط؟
3-  ما هى مكونات البيئة الخارجية للنشاط؟ ودور كل منها فى التأثير على الاستراتيجيات التسويقي . 
4- قارن بين كل من الثنائيات الآتية : 

1- تقييم موقف المنتج الجديد وتحديد السوق المستهدف . 

2- البيئة الداخلية والبيئة الخارجية للمنشأة . 

3- استراتيجية التغلغل فى السوق وتطوير المنتج . 

4- استراتيجية الأسواق الحالية واستراتيجية الأسواق الجديدة . 

5- استراتيجية التطوير المزدوج والمتنوع . 

6- تعارض الأهداف وقصور إمكانات الشركة . 

رابعاً : أكمل مكان النقط بالمصطلحات التسويقية المناسبة : 

1- يعنى ........................ تحديد المنظمات والمؤثرات الداخلة فى البيئة التسويقية والتى تتفاعل مع بعضها للتوصل للنتائج المرجوة فى السوق، وبالتالى تتحدد العناصر الموجهة للفرص التسـويقية المتاحـة للمنشأة وتلك المرتبطة بالمخاطر والتهديدات. 
2- استراتيجيات الإدارة العليا : هى تلك القرارات الخاصة باستراتيجيات ………… 

3- تختص استراتيجيات الإدارة المتوسطة باتخاذ القرارات المتعلقة بمراكز ……… وقطاعات ………… 

4- يعتبر من أهداف استراتيجيات المنتجات الأسواق تحديد …………الخاصة بكل منتج أو خط منتجات. 

5- يعتبر تحديد استراتيجيات الاعلان والمبيعات والترويج والتسعير والتوزيع من أهداف استراتيجيات ………… 

6- يكون ………… الشركة أكثر تحديدا من رسالة الشركة . 

7-  من العوامل الرئيسية التى تؤثر فى ………… تحديد حاجات العملاء وسلوكهم الشرائى. 

8- يجب على ………… دراسة عملية تطوير المنتج بصفة مستمرة ليتناسب مع رغبات العملاء المتجددة . 

9- يعتبر تقييم موقف ………… أحد مراحل تحديد العملاء . 

10-  إن دراسة الفرص التسويقية وتقييمها بغرض تطوير ………… يتطلب دراسة البيئة التسويقية . 

11- ان عملية تقدير ………… من الخطوات الرئيسية فى تحليل الفرصة التسويقية. 

12- تسمى استراتيجية تركيز الشركات على الأسواق التى تتعامل معها باستراتيجية………… 

13- تستخدم استراتيجية ………… لمواجهة التغير فى رغبات العملاء . 

14- أن الاستراتيجية التى تسعى للسيطرة على بعض أو كل منافذ التسويق باستراتيجية ………… 

15- ان تطويرالمنتج والسوق يسمى استراتيجية ………… 

16- إن نجاح ………… يتوقف على مدى القدرة على التنبؤ . 

الفصل الثالث 

أسئــــلة سلوك المستهلك

أولا : بين مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يأتى مع التعليل فيما لا يزيد على ثمانية سطور: 

1) من الصعب حصر العوامل التى تؤثر فى عملية الشراء. 

2) توجد مجموعة من العوامل التى تؤثر فى السلوك الشرائى. 

3) لا توجد استراتيجيات رئيسية لمواجهة الحاجات التى تحرك العملاء. 

4) يقصد بإدراك العملاء اختيار الفرد والأشياء التى يريد أن يعرفها من البيئة المحيطة. 

5) يعتبر الشخص أقل استجابة فى إدراك المثير الخارجى للحاجات غير المشبعة لدى المستهلك. 

6) يختلف إدراك المستهلك لصورة العلامة عن صورة السعر . 
7) أن تحديد المشكلة يعتبر أول مراحل عمليات الشراء . 

8) يمثل تقييم البدائل أساس لخفض عدد البدائل . 

9) إن العلامات التجارية أحد وسائل تحديد صفات المنتج . 

10) يوجد عدة قرارات فرعية يجب اتخاذها قبل القيام بالشراء الفعلى.

ثانياً : اختر الاجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتى : 

(1) عاد ما يكون القائم بالشراء : 

1- مستخدم السلعة .     
2- متخذ قرار الشراء
3-  المؤثر فى قرار الشراء  

4- الشخص الذى يقوم بتنفيذ عملية الشراء. 
(2) من النظريات السلوكية التى حاولت تفسير الحاجات الأساسية للبشر :

1-  نظرية  X  .



2- نظرية Y  .

3- نظرية ماسلو .


4- نظرية ليكرت .
(3) يقصد بتقييم البدائل :

1- الحصول عن المعلومات الكافية عن المنتج .
2- خفض عدد البدائل المتاحة 

ج-  صرف النظر عن مزايا  وعيوب المنتج . 

د-  الحصول عن معلومات محدودة عن المنتج .

(4)  يمكن ضرب مثل للشراء الفوري مثل 

أ ـ شراء ثلاجة


ب ـ شراء شقـه 

جـ ـ شراء زجاجة مياه غازية
د ـ التسوق لشراء سيارة

(5)  عملية الإدارك تعنى 

أ ـ تلقى وتنظيم واستيعاب المعلومات والمغريات البيعية للسلعة . 

ب ـ إدارك الحاجة للانتماء وتحقيق الذات . 

جـ ـ إدراك متغيرات المنافسة من قبل المنافسين 

د ـ إدراك الجودة من خلال إعلانات السلعة وكيفية الحصول عليها 

(6) كل ما يلي من خصائص الاتجاهات ما عدا 

أ ـ الاتجاهات هي أمر مكتسب . 


ب ـ الاتجاهات تتسم بالثبات .

جـ ـ الاتجاهات يمكن إدراكها .


د ـ الاتجاهات تكون عن شئ معين .  هـ ـ لها مسـار ولهــا قـوة.

(7) الدوافـع هي : 

( أ ) ميل الفرد لإشباع سلوك معين . 

( ب ) القوة الكامنة التي تحرك الأفراد نحو إشباع سلوك معين 

( ج ) الرغبة في إشباع حاجة معينة 

(8)  الدوافع الأوليــة 

( أ ) هي رغبة المستهلك في إشباع حاجة عن طريق اقتناء السلعة دون النظر إلى نوعها 

( ب ) هي الدوافع التي توجد الحاجة إلى المأكل والمشرب  

( جـ ) القوة الكاملة التي تحرك الأفراد لإشباع سلوك معين . 

(9)  حين يرغب المستهلك في نوعاً معين من سلعة معينة فإن الدافع في هذه الحالة يكون :

       ( أ ) دافع أولى 

      ( ب ) دافع عقلي 

      ( جـ ) دافع انتقائي 

(10) دوافع التعامل هي الدوافع التي : 

( أ ) تستلزم قيام المستهلك بدراسة دقيقة قبل التحرك لاشباعة 

( ب ) يجعل المستهلك يقبل على متجر معين . 

( جـ ) يجئ عفواً من المستهلك ولأسباب غير معروفة 

(11) صاحب فكرة الشراء هو : 

( أ ) الفرد الذي يزود المستهلك المرتقب بمعلومات عن السلعة .

( ب ) الشخص الذي يملك سلطة اتخاذ قرار الشراء .

( جـ ) الشخص الذي يقترح شراء سلعة معينـة .

(12)  من الفئات التي تعتبر ذات تأثير في فكرة الشراء :

( أ ) أصحاب فكرة الشراء .


( ب ) رجل البيع أو عارضة أزياء .

( جـ ) أصحاب فكرة اتخاذ قرار الشراء .

(13) المشترى الفعلي للسلعة هو : 

( أ ) صاحب فكرة الشراء . 

( ب ) مستعمل السلعة 

( جـ ) الشخص الذي يقوم بإتمام عملية الشراء .

(14) يمكن ترتيب قرار الشراء وفقا للتسلسل المنطقي لعملية الشراء أو رتب التسلسل المنطقي لعملية الشراء 

أ- القرار الشرائي والشراء الفعلي 
ب- تقييـم البدائــل المتاحــة  

ج- إدراك الحـاجـــة . 

د- المقارنة بين البدائل المتاحــــة . 

هـ - مستوى الرضـــــا بعد الشراء . 

(15) كل الخطوات التالية تدخل في التسلسل المنطقي لعملية الشراء ما عدا  

أ ـ إدراك الحاجة .                    
ب ـ المقارنة بين البدائل المتاحة 

جـ ـ تقيم البدائل المتاحة .         
دـ إعادة تقيم البدائل المتاحة . 

هـ ـ القرار الشرائي والشراء الفعلي


و ـ مستوى الرضا بعد الشراء . 
ثالثاً : علق على كل عبارة مما يلى فى حدود عشرة سطور .

أ – دوافع الشراء .                          ب -   تقييم ما بعد الشراء .

ح –أطراف عملية الشراء .               د – شعور ما بعد الشراء .

الفصل الخامس 

أسئــــلة سلوك الشراء لدي مشتري المنشآت 
بين مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يأتى مع التعليل فيما لا يزيد على ثمانية سطور: 
1)  لا توجد خطوات معينة لصنع قرار الشراء للمنشآت  

2)  إذا قام أحد الأشخاص بشراء سيارة لكي تستخدمها أسرته في الانتقال فإنه يعتبر مشترى صناعي 
3)  من أهم أسس تصنيف سوق المشترى  الصناعي التصنيف النوعي .

4)   تلعب الدوافع العاطفية دور كبير في اتخاذ القرارات الشرائية 

5) [image: image2.emf]

يتعدد المؤثرون في قرار الشراء في سوق المشترى الصناعي .

6)  تتميز عملية الشراء في سوق المشترى الصناعي بالتكرار على فترات قصيرة .
7) يترتب على قلة عدد المشترين الصناعيين وتركزهم استخدام أسلوب التسويق الغير مباشر. 

الفصل السادس 

أسئــــلة الإستراتيجيات والتخطيط التسويقى

أولا : بين مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يأتى مع التعليل فى حدود ثمانية سطور . 

1) لا توجد علاقة بين أهداف الاستراتيجيات التسويقية والمستويات الإدارية المسئولة عن كل منها. 

2) تحقق استراتيجيات النمو والربحية والمركز التنافسى العديد من الأهداف. 

3) لا تؤثر الأهداف الرئيسية للشركة فى الاستراتيجيات التسويقية . 

4) لا يوجد اختلاف بين هدف الشركة وغرضها فى التاثير على الاستراتيجيات التسويقية. 

5) توجد العديد من الأساليب التى يمكن الاعتماد عليها عند دراسة الفرص التسويقية الخاصة بتطوير منتج معين . 

6) لا توجد طرق محددة لتقييم موقف المنتج المراد دراسته . 

7) يقصد بمفهوم الأسواق قطاعات السوق المحلى . 

8) تعتبر تقديرات الطلب والتنبؤ بالمبيعات من الخطوات الرئيسية فى تحليل الفرصة التسويقية . 

9) يقصد باستراتيجيات الأسواق الحالية زيادة عدد المستخدمين للمنتج عن طريق زيادة الرغبة والقدرة على الشراء . 

10) توجد اختلافات جوهرية من استراتيجية التغلغل فى السوق وتطوير المنتج. 

11) تعنى استراتيجية الأسواق الجديدة التركيز على استراتيجية الاعلان فى القطاع الجديد المستهدف . 

12) تتشابه استراتيجية التطوير المزدوج مع استراتيجية التطوير المتنوع. 

13) تعانى تقرير الاستراتيجيات التسويقية من مشكلة تعارض الأهداف. 

14) لا يمنع قصور الامكانات المالية للشركة من الاستفادة من الفرص التسويقية المتاحة. 

15) من السهل التنبؤ بالمتغيرات البيئية . 

16) توجد العديد من المراحل التى ينبغى المرور بها قبل البدء فى عملية التخطيط التسويقى. 

17) يعتبر التخطيط التسويقى على مستوى المنتج هو المفهوم الرئيسى لمدير المنتج . 

18) يجب تحديد الأهداف التسويقية الخاصة بالعلامة التجارية عند وضع الخطة التسويقية على مستوى المنتج . 

ثانياً : اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات التالية لكل عبارة مما يأتى : 

1- ترجع أهمية الاستراتيجيات التسويقية بالدرجة الأولى إلى أنها تلعب دوراً رئيسياً فى: 

1- تحديد منتجات الشــركة . 

2- تحديد الحملات الإعلانية للشركة . 

3- تحديد المركز التنافسى للشركة . 

4- إظهار أهمية المنظمة . 

2-من المستويات الإدارية المسئولة عن تحديد أهداف الاستراتيجية التسويقية : 

1- استراتيجية النمو والربحية . 

2- مستوى الإدارة العليا . 

3- استراتيجية المستوى الإدارى . 

4- استراتيجية المبيعات . 

3-من أهداف استراتيجيات المنتجات والأسواق : 

1- تحديد مزيج المنتجات الذى سوف تقدمه الشركة . 

2- تحديد معدلات النمو خلال سنوات قادمة . 

3- تحديد معدلات الربحية . 

4- تحديد مجموعة العملاء. 
4- من استراتيجيات الإدارة العليا : 

1- استراتيجية مركز المنتج . 

2- استراتيجية قطاع السوق . 

3- استراتيجية النمو والربحية . 

4- استراتيجية الاتصال بالعملاء. 

5- من أهداف استراتيجيات المزيج التسويقى : 

1- تحديد المواصفات الخاصة بكل منتج . 

2- تحديد الفرص من كل منتج . 

3- تحديد معدلات ربحية المنتج . 

4- تحديد مجالات عمل المنتج . 

6- من أهم العوامل التى تؤثر فى الاستراتيجية التسويقية : 

أ- تحديد حاجات العملاء          ب- وصف المنتج الجديد . 

جـ- تطوير المنتجات            د- الأهداف الرئيسية للشركة . 

7-من طرق تقييم موقف المنتج المراد دراسته : 
1- تحديد أسواق المنتج الخارجية فقط .    
2- تحديد قوة المنشأة . 

جـ- تحديد استخدامات المنتج       
د- تقييم موقف المنتج المحلى . 

8-تقتصر دراسة الأسواق واستراتيجياتها على : 
1- الأسواق الحالية للشركة                   
2- الأسواق المستقبلية للشركة . 

جـ- الأسواق الجديدة للشركة .             
د- جميع قطاعات السوق وأنواعها . 

9- يقصد باستراتيجية التغلغل فى السوق : 
1- زيادة مبيعات الشركة للأسواق التى تتعامل معها . 

2- زيادة مبيعات الشركة التى كانت تتعامل معها . 

3- توسيع الأسواق المتوقعة للشركة . 

4- الدخول فى حرب أسواق. 

10- يقصد باستراتيجية تطوير المنتج : 
1- تطوير المنتج لمواجهة الغير فى رغبات العملاء . 

2- تطوير المنتج بغرض تغيير الأسواق .

3- تطوير المنتج وتطوير الأسواق . 

4- تطوير المنتج فى أسواق جديدة . 

11- يقصد باستراتيجية الأسواق الجديدة : 

1- التعامل مع أسواق المنشأة ِ. 

2- التعامل مع أسواق جديدة . 

3- تحقيق تكامل الأسواق الجديدة والحالية . 

4- تطوير المنتج فى السوق الحالى . 

12- تعمل استراتيجية الأسواق الجديدة على : 

1- زيادة عدد المستخدمين الجدد للمنتج . 

2- زيادة عدد المستخدمين الحاليين للمنتج . 

3- زيادة عدد الأسواق الحالية . 

4- زيادة عدد المستخدمين فى أسواق المنتج . 

13- من أهم استراتيجيات التعامل مع الأسواق الجديدة .

أ- استراتيجية التكامل         ب- استراتيجية تطوير الأسواق . 

جـ- استراتيجية المنتجات    د- استراتيجية الأسواق الحالية . 

14-يقصد باستراتيجية التطوير المزدوج : 

أ- تطوير السوق والمنتج               ب- تقديم العديد من المنتجات . 

جـ- التعامل مع العديد من المبيعات    د- تحقيق الاستقرار فى المبيعات  .

15-تعنى مشكلة تعارض الأهداف : 

1- زيادة الربح تؤدى إلى زيادة المبيعات . 

2- زيادة المبيعات قد تؤدى إلى زيادة الربح .

3- صعوبة تحقيق الأهداف الرئيسية . 

4- تحقيق هدف يؤدى إلى عدم تحقق الآخر . 

16- يقصد بقصور إمكانات الشركة : 

1- صعوبة التأثير فى رغبات المستهلك . 

2- عدم توافر الإمكانات اللازمة للاستفادة من الفرص التسويقية . 

3- التعامل مع الأسواق الجديدة . 

4- صعوبة إلغاء منتجات جديدة . 

17- من مشكلات التنبؤ بالمتغيرات البيئية : 

1- عدم توفر بيانات زمنية . 

2- إتسام المتغيرات البيئية بالتغير السريع . 

3- ضعف مدى القدرة على التنبؤ . 

4- كل ما سبق . 

18- يقصد بالمزيج التسويقى : 

1- الأنشطة التسويقية المختلفة . 

2- مجموعة منتجات الشركة . 

3- مجموعة استراتيجيات الشركة .

4- مجموعة أسواق الشركة . 

19- يبنــى التخطيط الإستراتيجي في المنشأة على مجموعة من الخطوات التالية ماعدا .

 أ ) تحديد الرؤية المستقبلية .

 ب ) المهمة .

 جـ ) تحليل الموقف .

 د  ) صياغة الأهداف .

 هـ ) صياغة الاستراتيجيات العامة .

 و ) صياغة الاستراتيجيات التفصيلية .

20-  تتكون عناصر التخطيط الإستراتيجي للتسويق من مجموعة من الخطوات التالية ماعدا 

( أ  )   تحليل الموقف .

( ب )  تقييم الفرص والمخاطر التسويقية .

( جـ )  تحديد الرؤية المستقبلية .

(  د )  صياغة الأهداف التسويقية .

 ( هـ ) تكوين الاستراتيجيات التسويقية .

21-  يهدف إلى مساعدة الأهداف في وضع خططها في الأجل القصير هو :

(  أ  ) نظام المعلومات التسويقية .

( ب ) المعلومات التكتيكية .

( جـ ) نظام المعلومات الاستراتيجية .

(  د )  كل ما سبق .

22- يمكن تعريفها بأنها عملية جمع وتسجيل وتحليل البيانات التسويقية 

(  أ  ) بحوث التسويق .

( ب ) نظام المعلومات التسويقية .

( جـ ) أنظمة دعم القرار التسويقية .

(  د ) نظير المعلومات المرتدة .
23- من مصادر المعلومات التسويقية الأولية ما يلي ماعدا :

(  أ  ) الاستبيان للعمــــلاء .

( ب ) المشــــــــاهــــــــــدة .

( جـ ) تقديرات رجال البيع .

(  د ) سجــــــلات المنشــأة .

24- من مصادر المعلومات التسويقية القانونية ما يلي ماعدا :

(  أ  ) سجــــــلات المنشأة .

( ب ) الاستبيــــــان للعمـــــــلاء .

( جـ ) الإحصاءات المتاحة من الأجهزة المختلفة .

(  د ) شكــــــــــاوى العمــــــلاء 
 25- وجد ثماني صور من الطلب والتي تختلف باختلاف الأعباء الواقعة على إدارة التسويق لمواجهتها .. وصل كل صورة بالعبء المناسب .

	العبء التسويقي
	صورة طلـــب
	

	تحطيــم الطلــــــــــــب

تقليــــــــــل الطلـــــب

تحقيــــــــق الطلــــــب

تشغيــــــــل الطلــــــب

إعادة دورة حياة السلعة

تنميـــــــــة الطلــــــــب

خلــــق الطــــــــلب

تحويــــــــل الطلـــــــب
	طلـــــــــب سلبي
عــــــــــدم وجــود طلب

طلــــــــب كـــــــــــــامن

طلــــــب متناقـــــــــص

طلب غيــــــــر منتظـــم

طلـــــــب كامـــــــــــــل

طلب اكبر من المطلوب

طلـــــب ضــــــــــــــار
	1 ـ

2 ـ 

3 ـ

4 ـ 

5 ـ 

6 ـ 

7 ـ 

8 ـ 


26- اختار من العمود الأول التعبير الذي يتناسب والمصطلح الموجود بالعمود الثاني 
	 - استراتيجيات إثارة
الطلب الانتقائي 

- تجزئة السوق
- استراتيجية الدعم 
- استراتيجية التركيـــز
- استراتيجيات إثارة الطلب الأولى
- ريادة السوق
 - استراتيجية تجزئة
السوق
- استراتيجية الاسواق الموحدة
إستراتيجية الدعم 
- استراتيجية التطوير
- استراتيجية الاكتساب 
- استراتيجية الجودة 
- استراتيجيـــة الهجوم 
	· تعنى هذه الاستراتيجية استخدام

· مزيج تسويقي واحد لكل فئات السوق 

· تعنى هذه الاستراتيجية تعدد السياسات 

· التسويقية بتعدد الأسواق
· تعنى هذه الاستراتيجية توجيه الجهود 

· التسويقية إلى سوق أو أسواق معينة 

· تقسيم السوق لقطاعات متجانسة
· والنظر إلى كل قطاع باعتباره هدف 

· تسويقي تبحـــث  المنشاة عن تحقيقه عن 

· طريق تكوين مزيج تسويقي مناسب لكل فئة .

· تهدف هذه الاستراتيجيات إلى زيادة مستوى

· الطلب الكلى على منتجات الصناعة مــــــــع

· حصول المنشأة على النصيب الأكبر مع هذه الزيادة .

· تعمل هذه الاستراتيجيات على تحسين الأوضاع
· التنافسية للمنشأة ومنتجاتها وزيادة معدل العائد على

· استخدامات الأموال نتيجة زيادة الحصة السوقية 

· لمنتجات المنشأة في السوق .

· هي المنشأة التي تحصل على اكبر حصة تسويقية

· وهى التي تقود أى تغييرات سعرية أو تقدم منتجات أو تكنولوجيا جديدة في السوق وتحقق تغطية سوقية مناسبة لمنتجاتها .
· تعنى هذه الاستراتيجيات ضرورة جذب عملاء جدد من العملاء السابقين والحالين للمنافسين 
· تسعى هذه الاستراتيجيات لبناء علاقة طيبه بين المنشاة والجهور .

· تعنى هذه الاستراتيجية استخدام الإمكانيات الحالية للمنشاة لربط العملاء بالمنشأة بشكل اكبر

· من خلال الحفاظ على هيكل الأسعار .

· تسعى المنشأة في ظل هذه الاستراتيجية إلى اتخاذ إجراءات من شأنها التأثير في إمكانيات المنافسة 

·  تسعى النشأة إلى الحفاظ على حصتها التسويقية عن طريق الحفاظ على مستوى معين لجودة منتجاتها بما يجعلها دائما في مستوى جودة مفضل لدى المستهلك من السلع المنافسة .


ثالثاً : أجب عن الأسئلة الآتية : 
4- أذكر أهداف النمو والربحية والمركز التنافسى . 

5- يتم تحديد أهداف الاستراتيجيات التسويقية وفقا للمستويات الإدارية المسئولة عن كل منها " ناقش هذه العبارة بالتفصيل . 

3- أذكر أهداف استراتيجيات المزيج التسويقى .

4- يمكن تقسيم الأهداف الرئيسية للشركة تبعاً لدرجة عموميتها وشمولها وتأثيرها على الاستراتيجيات التسويقية والمستويات الإدارية . إشرح هذه العبارة بالتفصيل. 

5- أذكر الأساليب التى يمكن الإعتماد عليها عند دراسة الفرص التسويقية الخاصة بتطوير منتج معين . 

6- قارن بين كل من الثنائيات الآتية : 

1- تقييم موقف المنتج الجديد وتحديد السوق المستهدف . 

2- البيئة الداخلية والبيئة الخارجية للمنشأة . 

3- استراتيجية التغلغل فى السوق وتطوير المنتج . 

4- استراتيجية الأسواق الحالية واستراتيجية الأسواق الجديدة . 

5- استراتيجية التطوير المزدوج والمتنوع . 

6- تعارض الأهداف وقصور إمكانات الشركة . 

رابعاً : أكمل مكان النقط بالمصطلحات التسويقية المناسبة : 

17- استراتيجيات الإدارة العليا : هى تلك القرارات الخاصة باستراتيجيات ………… 

18- تختص استراتيجيات الإدارة المتوسطة باتخاذ القرارات المتعلقة بمراكز ……… وقطاعات ………… 

19- يعتبر من أهداف استراتيجيات المنتجات الأسواق تحديد …………الخاصة بكل منتج أو خط منتجات. 

20- يعتبر تحديد استراتيجيات الاعلان والمبيعات والترويج والتسعير والتوزيع من أهداف استراتيجيات ………… 

21- يكون ………… الشركة أكثر تحديدا من رسالة الشركة . 

22-  من العوامل الرئيسية التى تؤثر فى ………… تحديد حاجات العملاء وسلوكهم الشرائى. 

23- يجب على ………… دراسة عملية تطوير المنتج بصفة مستمرة ليتناسب مع رغبات العملاء المتجددة . 

24- يعتبر تقييم موقف ………… أحد مراحل تحديد العملاء . 

25-  إن دراسة الفرص التسويقية وتقييمها بغرض تطوير ………… يتطلب دراسة البيئة التسويقية . 

26- ان عملية تقدير ………… من الخطوات الرئيسية فى تحليل الفرصة التسويقية. 

27- تسمى استراتيجية تركيز الشركات على الأسواق التى تتعامل معها باستراتيجية………… 

28- تستخدم استراتيجية ………… لمواجهة التغير فى رغبات العملاء . 

29- أن الاستراتيجية التى تسعى للسيطرة على بعض أو كل منافذ التسويق باستراتيجية ………… 

30- ان تطويرالمنتج والسوق يسمى استراتيجية ………… 

31- إن نجاح ………… يتوقف على مدى القدرة على التنبؤ . 

الفصل الحادي عشر والثاني عشر 

أسئــــلة مزيج المنتجات
أولا :اختر الإجابة الصحيحة من بين الإجابات المقترحة لكل عبارة من العبارات التالية :
1) يشير مفهوم المنتج فى التسويق الحديث إلى :

أ – مجموعة السلع التى تنتجها المنظمة .

ب – شيء يشبع حاجة أو رغبة أو بحل مشكلة لدى المستهلك أو المشترى الصناعى 

ج – تحويل المواد الخام إلى منتجات تامة الصنع .

د – ما يرغب البائع فى بيعه .

2) المنظمة التى تتعدد فيها خطوط الإنتاج مع انخفاض عدد الموديلات 
أ – تتبع استراتيجية أتساع وعمق متوسط .

ب – تتبع استراتيجية العمق فقط .

ج – تتبع استراتيجية اتساع وعمق عالية .


د – تتبع استراتيجية الاتساع فقط 

3) لا ينطبق مفهوم التنويع فى المنتجات على :

أ – تعدد السلع التى تنتجها المنظمة .

ب – تعدد العبوات وأساليب التعبئة والتغليف .

ج – تعدد أشكال السلع المنتجة .

د – وجود كلمة معينة أو رمزا إسم أو مزيج من هؤلاء على منتجات المنشأة .

4) 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 

5) تزداد المنافسة بين المنتجات :

أ – فى المرحلة الأولى من تقديم المنتج إلى السوق . 

ب – فى مرحلة الاستقرار .

ج – عند إرتفاع معدل نمو المبيعات .     

د – فى جميع مراحل حياة المنتج 

6) 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 .

7) فى مرحلة تقديم المنتج يمكن اتباع استراتيجية السعر المنخفض والترويج المحدود:-

أ – إذا كان عدد المستهلكين  المتوقعين كبيرا أو لديهم معرفة بالسلعة وباسعار السلع الجديدة ، إلا أنهم يعرفون اسعار السلع البديلة .

ب – إذا كان عدد كبير من المستهلكين المتوقعين ليس لديهم علم بالسلعة الجديدة ولكنهم على استعداد لشرائها بعد التعرف عليها ودفع السعر المحدد لها 

ج – إذا كان عدد المستهلكين المتوقع قليل مع علمهم بالسلعة الجديدة واستعدادهم لدفع السعر المحدد لها .

8) 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 .

9) 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  

10) يقصد بالمسئولية الاجتماعية عند انتاج أو تطوير المنتج :

أ – تجنب تقديم سلع ضارة بالمستهلك . 

ب – تجنب استنزاف موارد الثروة النادرة .

ج – المساهمة فى تطوير ورفاهية المجتمع .     د – كل ما سبق

11)  السلع الميسرة تتميز بأنها كل ما يلى ماعدا
أ- قريبــة مــن المستهلك .



ب-  ثمنها زهيد .

جـ - تعرض في عدد قليل من التاجر .


د- انخفاض هامش الربح فيها 

هـ- الوسطاء ضرورة في التوزيع .

12) تنقسم السلع المسيرة إلى ما يلي ماعدا :
أ - سلــع معتادة


ب- شــــراء فوري
جـ - سلع اضطرارية                  
د- سلع غير معتـادة   

هـ- سلع رأسماليـــــة 
13) استراتيجية الترويج أمرا ضرورياً في منافذ توزيع

أ - سلـع الاستهــلاك
                    
ب- سلـع التســـوق

جـ - السلع الرأسماليــة


د- الخدمات الاستهلاكيـة

14) تتميز الخدمات الاستهلاكية بمجموعة من الخصائص التالية ماعدا

أ - غير ملموسة


ب- ارتباط الخدمة بشخصية مقدمها .
جـ - عدم القابلية للتخزين .


د- تطلب جهوداً تسويقية اكبر في مجال التوزيع 

15) يقصـد بالتشكيـل

أ - التوسع الرأسي في عدد المنتجات في كل خط من خطوط الإنتاج

ب- إضافة شكل جديد للمنتجات الحالية .
جـ - زيادة عدد خطوط المنتجات وعددها .



د- لا شئ مما سبق 

16) يقصد بالتوسع الرأسي في عدد المنتجات وفى كل خطوط الإنتاج

أ - استراتيجية العمق


ب- استراتيجية الاتساع
جـ - استراتيجية التشكيل

د-  استراتيجية التنويع .

17) يعنـى المنتــج أنــه :

أ ) مجموعة من المواصفات مجتمعة .
ب ) مجموعة من المنتجات التي ترتبط فيما بينها علاقة معينة 

جـ ) كافة المنتجات التي تقدم المنشأة بإنتاجها .

 د ) اختيار كل ما سبق .

18) خط المنتجات يعنى أنه :

أ ) هدف مجموعة من المنتجات التي ترتبط فيما بينها علاقة معينة 
ب ) مجموعة من المواصفات مجتمعة .

جـ ) كافة المنتجات التي تقدم المنشأة بإنتاجها .

د ) اختيار ب ، جـ .

19) مزيـج المنتجـات يعنى أنه هـو :
أ  ) كافة المنتجات التي تقوم المنشأة بإنتاجها .
ب ) هو مجموعة من المواصفات مجتمعة .

جـ ) مجموعة من المنتجات التي ترتبط فيما بينها علاقة معينة 

د ) ليس شئ مما سبق .

20) يقسم رجال التسويق المنتجات وفقاً لعمرها إلى 
أ ) سلع ضرورية وأخرى كمالية .
ب ) سلع وخدمات استهلاكية وسلع وخدمات إنتاجية .
جـ ) سلع معمرة وسلع غير معمرة .

د ) سلع إنتاجية كمالية .
21) يقسم رجال التسويق المنتجات وفقاً لمدى الأهمية إلى :

أ  ) سلع وخدمات استهلاكية وخدمات ضرورية .
ب ) سلع ضرورية وأخرى كمالية .
جـ ) سلع معمرة وسلع غير معمرة .

د ) سلع ذات انتشار جغرافي واسع .
22) السلع الميسرة تتميز بأنها كل ما يلى ماعدا

أ ) قريبــة مــن المستهلك .



ب) ثمنها زهيد .

جـ ) تعرض في عدد قليل من التاجر .


د) انخفاض هامش الربح فيها 

هـ) الوسطاء ضرورة في التوزيع .

23) تنقسم السلع المسيرة إلى ما يلي ماعدا :
أ ) سلــع معتادة       
ب ) شــــراء فوري     
جـ ) سلع اضطرارية  

 د) سلع غير معتـادة           
هـ) سلع رأسماليـــــة 

24) استراتيجية الترويج أمرا ضرورياً في منافذ توزيع

أ ) سلـع الاستهــلاك
         
ب ) سلـع التســـوق

جـ ) السلع الرأسماليــة
           
د ) الخدمات الاستهلاكيـة

25) تتميز الخدمات الاستهلاكية بمجموعة من الخصائص التالية ماعدا

أ ) غير ملموسة 

ب ) ارتباط الخدمة بشخصية مقدمها .
جـ ) عدم القابلية للتخزين .


د ) تطلب جهوداً تسويقية اكبر في مجال التوزيع 

26) يقصـد بالتشكيـل

أ ) التوسع الرأسي في عدد المنتجات في كل خط من خطوط الإنتاج

ب ) إضافة شكل جديد للمنتجات الحالية .
جـ ) زيادة عدد خطوط المنتجات وعددها .

د ) لا شئ مما سبق 

27) يقصد بالتوسع الرأسي في عدد المنتجات وفى كل خطوط الإنتاج

أ ) استراتيجية العمق

ب ) استراتيجية الاتساع
جـ ) استراتيجية التشكيل 

د ) استراتيجية التنويع . 

ثانيا : وصل من العمود الأول العبارة التي تناسب المصطلح من العمود الثاني : لكل جدول من الجدولين التاليين

الجدول الأول :

	السلع الخاصة
الخدمات الاستهلاكيـة
سلع التسـوق
السلع الميسـرة
	(1) هي السلع التي يشير وجودها من حيث المكان و الزمان للمستهلك 
(2) هي السلع التي لا يقرر المستهلك الشراء  إلا بعد إجراء المقارنة اللازمة  بين الأصناف المعروضة في السوق .

(3) هي سلع لها خصائص معينة تنفرد بها

(4) هي أوجه النشاط غير الملموسة التي تهدف إلى إشباع الرغبات والحاجات الخاصة بالمستهلك الأخير 


الجدول الثاني : 
	 ( أ ) هي تلك المنتجات التي تتميز بحصـــة سوقية كبيرة في السوق
	المنتجات قليلة الخطر "الكلاب"

	( ب ) هي منتجات متميزة تقدم مصدراً كبيــر من المبيعات وتتمتع بقدر مــــــن الـــــــولاء
	المنتجات الأولـى بالرعاية

	( جـ ) هي المنتجات التي تحظى حالياً بقدر مرتفع من الحصة السوقية ولكن سوقهـــــا يتم بارتفاع حجـــــــم الطلــــب  المستقبلي
	المنتجات المدرة للدخل " الأبقار"

	( د ) هي تلك المنتجات ذات الحصة السوقية المنخفضة وسوف تواجه انخفاض في المستقبل
	المنتجــات النجـــــوم


ثالثا : يبين مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يلى مع التعليل فى حدود ثمانية سطر :

1) يمكن اعتبار السلعة استهلاكية وفى نفس الوقت تعتبر سلعة صناعية لمشترى أخر .

2) تقسم السلع الاستهلاكية على أساس عادة المستهلك فى شرائها إلى ثلاثة أنواع رئيسية 

3) يقصد بالسلع الميسرة تلك السلع التى يحصل عليها المستهلك بعد جهد يبذله .

4)  من بين السمات الخاصة بالسلع الميسرة قلة الجهد المبذول فى شرائها والبحث عنها .

5) من المحتمل ان تكون السلعة الاستهلاكية ميسرة لبعض الأفراد ومن سلع التسوق للبعض الآخر . 

6) معظم سلع التسوق أسعارها مرتفعة عن السلع الميسرة .

7) تهدف السلع الخاصة بصفة عامة إلى اشباع بعض الحاجات المعنوية بجانب الحاجات المادية .

8) من المحتمل ان تكون بعض أنواع السلع والخدمات اضطرارية ولكنه لا يمكن القول أنها غير مرغوب فيها إجتماعيا .

9) عند تقسيم السلع إلى ضرورية وكمالية يجب على رجال التسويق أخذ الظروف البيئية فى الاعتبار .

10) المزيج السلعى والمزيج التسويقى لفظان لمعنى واحد .

11) تعنى استراتيجية الاتساع التوسع فى خطوط المنتجات بالمنشأة.

12) بينما يؤدى الاتساع إلى زيادة عدد خطوط المنتجات بالمنشأة يؤدى العمق إلى التوسع الرأسى فى عدد السلع التى تقدمها كل خط من خطوط المنتجات 

13) إذا تم تقديم عدة عبوات لسلعة معينة فيمكننا القول أن المنتج يتبع سياسة التوسع مع هذه السلعة . 

14) يمر كل منتج بدورة حياة معينة قد تختلف من منتج لآخر .
15) لا توجد دورة حياة كلاسيكية لكل المنتجات .
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تتاثر الأنشطة التسويقية باختلاف كل مرحلة من مراحل دورة حياة المنتج .

17) عادة تبدأ المجهودات التسويقية قبل تقديم المنتج للسوق .

18) تظهر الأرباح عادة وتستمر فى الزيادة فى مرحلة النمو . 

19) تعنى مرحلة الاستقرار عدم التغير فى حجم مبيعات المنتج .

20) إذا حقق أحد المنتجات خسارة فيجب وقفه فورا.

21) يعتبر تجميع الأفكار أولى  مراحل التفكير فى تطوير المنتجات . 
22)  عند تجميع الأفكار يفضل دائما الاتجاه إلى المصادر الداخلية فهى أاقرب ما تكون معرفة بالمنشأة وظروفها .

الفصل الثالث عشر 

أسئــــلة إستراتيجية التمييز

 أولا: وصل من العمود الأول العبارة التي تناسب المصطلح من العمود الثاني :
	1- هو اسم رمز أو علامة أو تصفية أو مزيج من هذه الأشياء مجتمعة
	العلامـة الفرديـــــــــة

	2- هو مجموعة من الكلمات أو الحروف أو الأرقام أو مزيج من هؤلاء جميعاً
	العلامة التجاريـــــــــة

	3- هو الرمز أو الشكل الذي يختاره المنتج لسلعة أو خدمة حتى يسهل على المتعاملين تميزها ومعرفتها بمجرد النظر
	الاســـــــم التجاري

	4- هي تلك العلامة التي تستخدم بعرض تميز المنتجات لدى منشأة واحدة
	اسم الصنف " الماركـــة

	5- هي تلك العلامة المستخدمة لتقديم منتج واحد بالسوق      
	علامــة العائلـة


 ثانيا : يبين مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يلى مع التعليل فى حدود ثمانية سطر :

1) تعتبر التعبئة وتمييز المنتجات من العوامل المؤثرة فى تسويق المنتجات .

2) تمكن وظيفة العبوة الرئيسية فى الحفاظ على المنتج من التلف . 

3) كل العبوات تقدم للمستهلك قدر من المعلومات على السلعة.

4) تعتبر العلامة هى الأداه الوحيدة التى تستخدمها المنشأة لتمييز منتجاتها .

5) الأسم التجارى والعلامة التجارية مفهومان يتفقان فى الهدف ويختلفان فى التعبير 

6) لابد وأن يتكون الأسم التجارى من حروف ترتبط بالسلعة .

7) يصعب تمييز بعض المنتجات بعلامات تجارية معينة .

8) يمكن استخدام العلامة فى مجال الخدمات .

9) يقصد بعلامة العائلة تلك العلامة التى تستخدم لتمييز أكثر من منتج .

10) توضع جميع العلامات دائما بواسطة المنتج فهو أعرف الناس بمنتجاته . 

11) العلامة الخاصة هى تلك العلامة التى تخص منتج معين .

ثالثا :  أجب عن الأسئلة التالية بإختصار :

1)  تناول وظائف العبوة بالشرح والتعليق ؟

2) إذا أسندت إليك إحدى شركات الأدوية مهمة تصميم العبوة لكبسولات جديدة ، ما الذى تقترحه عليها من واقع دراستك علما بأن المقدار بكل عبوة عشرة كبسولات تنتج نفس الشركة أنواعا كثيرة من الكبسولات وتعبأ فى عبوات من البلاستيك إسطوانية الشكل وبعضها يوزع على هيئة شرايط . 

3)  للإسم التجارى والعلامة التجارية دور كبير فى تمييز السلع والخدمات ـ ناقش ذلك .  
4) هناك أربع عوامل رئيسية توضح قوة العلامات التجارية فى مواجهة المنافسين – إشرح بإختصار .
5) الأركان الأربع للعلامة التجارية القوية تمثل أساس تصميم العبوات - ناقش

رابعا : أكمل العبارات الأتية بالمصطلح التسويقى المناسب :

1) ……… هى تلك التى تحافظ على المنتج من التسرب أو التلف وتحفظه فى شكل مقبول .

2) تمثل  ……… وسيلة المنشأة للتعريف بما تقدمه للجمهور .

3) يرمز  … … إلى طبيعة السلعة أو المنتج بقدر الإمكان حتى يحقق أكثر من هدف 

4) ……… هى ذلك الاسم أو الرمز الذى يختاره المنتج لسلعته حتى يسهل على المستهلكين معرفته بمجرد النظر .

ثانياً : وصل من العمود الأول العبارة التي تناسب المصطلح من العمود الثاني :
	السلع الخاصة
الخدمات الاستهلاكيـة
سلع التسـوق
السلع الميسـرة
	هي السلع التي يشير وجودها من حيث المكان و الزمان للمستهلك 
هي السلع التي لا يقرر المستهلك الشراء  إلا بعد إجراء المقارنة اللازمة  بين الأصناف المعروضة في السوق .

 هي سلع لها خصائص معينة تنفرد بها


هي أوجه النشاط غير الملموسة التي تهدف إلى إشباع الرغبات والحاجات الخاصة بالمستهلك الأخير 
	أ) 
ب ) 

ج ) 

د ) 




الفصل الرابع عشر والخامس عشر  

أسئــــلة إستراتيجية التسعير
أولا : بين مدى صحة أو خطأ كل عبارة مما يلى مع التعليل فيما لا يزيد عن ثمانية سطور :
1. دائما يكون السعر أكثر تأثيرا عن غيره من عناصر المزيج التسويقى على عملية المبادلة 

2. التكلفة هى مقدار من النقود يدفعه المستهلك نظير حصوله على شيء ما .

3. غالبا يلعب السعر دور هاما فى التأثير على نفسية المستهلكين .

4. يربط المستهلك دائما بين الجودة والسعر . 

5. تزداد كمية الطلب دائما عندما ينخفض السعر على منتج ما .

6. تتغير التكلفة المتغيرة للوحدة بتغير حجم الإنتاج .

7. تعتبر الربحية الأساس الوحيد عند تحديد السعر . 

8. تعنى سياسة اختراق  السوق تسعير المنتج على اساس سعر منخفض .

9. تميل سياسة التسعير النفسى إلى دفع المستهلك لاتخاذ قرار الشراء عن طريق رد الفعل العاطفى .

10. سياسة الأسعار الكسرية لم يعد لها أهمية تماما فى العصر الحديث.

ثانيا : أجب عن الأسئلة الأتية :

1 – ما هى العوامل التى يمكن من خلالها بيان أهمية التسعير .

2– هل يمكن استخدام تحليل التعادل فى تحديد أنسب الأسعار ؟ وكيف يتم ذلك ؟

4 – تناول أهم السياسات الرائدة للتسعير بالشرح والتوضيح 

5 – تتعدد سياسات التسعير النفسية ولكل منها خصائص وسمات معينة . إشرح ذلك
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الفصل السادس عشر والسابع عشر 

أسئــــلة إستراتيجية التوزيع
أولا : بين مدى صحة وخطأ كل عبارة مما يلى مع التعليل فى حدود ثمانية أسطر .

1) يؤثر قرار تحديد القناة على غير من قرارات المزيج التسويقى وبالتالى لابد وأن يسبق غيره من القرارات التسويقية.

2) الإستغناء عن بعض الوسطاء فى عملية التوزيع يعنى الاستغناء عن الوظائف التى يقومون بها تماما .

3) من الضرورى الاعتماد على التوزيع حتى بالنسبة لبعض الخدمات .

4) تعتبر المنفعة الزمنية من بين المنافع الاقتصادية والاجتماعية التى يضيفها التوزيع 

5) أن تاجر التجزئة يضيف منفعة التشكيل إلى السلعة فى بعض الأحيان 
6) تعتبر خدمات التمويل والتأمين من بين الخدمات المساعدة للتوزيع 

7) يمكن القول أن نظام التوزيع عبارة عن منظمات متتابعة تقوم بعملية نقل السلع من المنتجين إلى المستهلكين .

8) يتمثل أعضاء نظام التوزيع فى مؤسسات التوزيع المادى وبعض الوسطاء كالتجار والوكلاء والسماسرة .

9) يمكن القضاء على التعارض بين أعضاء قناة التوزيع وذلك بايجاد نوع من التكامل 

10) نظام التكامل الأفقي كأحد نواحى التكامل فى نظام التوزيع يستطيع بلا جدال القضاء على التعارض بين اعضاء القناة التوزيعية 

11) يعتبر تحديد أهداف قناة التوزيع أولى خطوات صنع قرار قنوات التوزيع .

12) يقتصر هدف قناة التوزيع على تنمية المبيعات عن طريق توزيع كميات كبيرة من المنتج فى الأسواق .

13) قد يكلف المنتج الموزع القيام ببعض الخدمات بعد عملية البيع أو القيام بالإعلان 

14) يعتبر التوزيع المباشر أفضل دائما من التوزيع غير المباشر نظرا لما يوفره للمنتج من نفقات وما يحققه من أرباح .

15) هناك بديلان لا ثالث لهما للتعامل مع متاجر التجزئة هما التوزيع المحدودة والتوزيع المنتشر .

16) يفضل فى كل الأحوال استخدام قناة توزيع واحدة حتى لا تشتت الجهود المبذولة والأموال المنفقة .

ثانيا :  أجب عن الأسئلة الأتية .

1 – ناقش بايجاز الخدمات المساعدة للتوزيع . 

2 – اشرح بالتفصيل المتغيرات المؤثرة فى قنوات التوزيع .

3 – يجب على المنتج أن يحدد الشروط والمسئوليات التى يتحملها كل عضو فى القناة – أشرح هذه العبارة بالتفصيل .

4 – قارن بين استراتيجيات كثافة التوزيع .

5 – تشتمل إدارة قنوات التوزيع على عمليات التنظيم والتوجيه والرقابة – ناقش هذه العبارة بايجاز .

6 – تناول أهم المنافع الاقتصادية والاجتماعية التى يضيفها التوزيع .

7 – لا يتمثل أعضاء النظام التوزيعى فى التجار والسماسرة فقط ولكنه أوسع من ذلك بكثير  – ناقش ذلك . 

8 – للتأكد من نجاح نظام التوزيع وتحقيقه لأهدافه يجب اتباع عدة خطوات .- ما هى هذه الخطوات ؟ 
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9 – يتروامح سلوك أعضاء نظام التوزيع بين التعاون حينا و التعارض حينا أخر . – وضح معنى هذه العبارة .

10- قد يكون هناك نوعان من التكامل فى نظام التوزيع .

· تناول نوعى التكامل الرأسى والأفقى بالتعليق . 

11- تعرض بايجاز لأهم خطوات تصميم القناة التوزيعية . 

12- هناك 3 بدائل رئيسية تتعامل مع متاجر التجزئة . تناولها بالشرح 
13-إن دراسة الأبعاد الاجتماعية والجوانب السلوكية لقنوات التوزيع ضرورة لنظام توزيع متكامل . ناقش بالتفصيل
14- هناك نوعا من تعارض المصالح يحدث بين المنتج وتاجر التجزئة.. ناقش 
ثالثا : ناقش الموضوعات التسويقية الآتيةبإختصار

1) تشجيع وحفز منافذ التوزيع
2) أنواع متاجر التجزئة 
3) أنواع تجارة الجملة
4) أنواع الوكلاء 

5) أنواع أنظمة الاندماج الرأسى

6) أنظمة الامتياز 

7) خدمات الشركة مانحة الامتياز 

8) نظم الملكية الرأسية 

9) مصادر القوة الغير إلزامية 

الفصل الثامن عشر والتاسع عشر 

أسئــــلة استراتيجية الاتصالات التسويقية المتكاملة
أولا : بين مدى صحة وخطأ كل عبارة مما يأتى مع التعليل فيما لا يزيد عن ثمانية سطور :
1) تعتبر الاتصالات التسويقية نشاط من طرف واحد يقوم به رجل التسويق .

2) تنحصر عناصر الاتصال التسويقى فى ثلاث عناصر رئيسية هى الراسل والمرسل إليه والرسالة .

3) تتكون استراتيجيات الترويج من مزيج مركب من عدة أنشطة بعضها مباشر والبعض الأخر غير مباشر .

4) من بين مهام الترويج أثاره الرغبة فى المنتج والاهتمام به .

5) حسب النظرة التسويقية الحديثة نجد أن معظم الأنشطة التسويقية تتضمن نوعا من الاتصالات بطريقة أو بأخرى .

6) تختلف أهمية ودور عناصر المزيج الترويجى باختلاف المنتج والسوق ونوعية المشترين وطبيعة عملية الشراء .

7) تنحصر فوائد الإعلان فى اقناع الأفراد بالمنتج وشرائه .
8) من بين فوائد الإعلان خلق صورة ذهنية حسنة عن المنشأة ومنتجاتها .

9) يعتبر التليفزيون أهم وسائل الإعلان على الإطلاق .

10) من عيوب الإعلان بالمجلات عدم تركيز المشاهد وقت بث الإعلان وأنشغاله بأمور أخرى . 

11) يمكن تحديد ميزانية الإعلان عن طريق ما يخصصه المنافسون فى هذا المجال . 

12) تقتصر أهداف تنشيط المبيعات فى التركيز على المستهلك وحفزه علي الشراء .

13) تعتبر عملية تحليل السوق من بين وظائف البيع الشخصى.

14) أحيانا يشارك رجال البيع فى تطوير العملاء . 

15) تعتبر عملية التخطيط للمقابلة أولى الخطوات العملية عند الاتصال بالعملاء .

16) تمكن أهم مهارات رجال البيع فى قدرتهم على الاقناع والتأثير .

17) من بين المهارات التى يجب أن يتحلى بها رجال البيع القدرة على تحديد حاجات ورغبات الأخرين .

ثانيا : أجب عن الأسئلة الآتية .

1) تناول عناصر الاتصال التسويقى بالبيان والإيضاح 

2) أشرح الفوائد المترتبة على الإعلان ، ثم وضح الرسالة الإعلانية فى مختلف مراحل عملية الشراء .

3) تختلف الطرق المتبعة من منظمة لأخرى فى تحديد ميزانية الإعلان . بين هذه الطرق بالتفصيل . 

4) يحقق الاعتماد على وكالات الإعلان العديد من المزايا . تناول أهم هذه المزايا باختصار.

5) تعتبر العلاقة العامة مسئولة عن الاتصال بمختلف الفئات بالمجتمع . وضح ذلك 

6)  وضح أهم الوسائل التى يمكن استخدامها لتنشيط المبيعات.

7) تتعدد الأهداف لتنشيط المبيعات فمنها ما هو داخلى ومنها ما هو خارجى تناول هذه الأهداف بالإيضاح .

8)  تناول باختصار أهم وظائف البيع الشخصى . 
9)  تتعدد خطوات البيع الشخصي لتتم العملية البيعية بكفاءة  . وضح هذه الخطوات بالتفصيل .
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 تعتبر أدوات تنشيط المبيعات الدافع المحفز الرئيسي لدفع العميل للتعامل الفوري مع المنشأة .. ناقش هذه العبارة بالتفصيل.
