

ادارة التسويق 

المحــــاضرة الثالثة 
اختبر نفسك


1س - هيكل متداخل ومتفاعل من الأفراد والأجهزة والإجراءات المصممة لتوريد وتدفق المعلومات المجمعة من المصادر الداخلية والخارجية لتستخدم كأساس لاتخاذ القرارات في مجالات محددة من مجالات التسويق.

1- نظام المعلومات التسويقي   
2- بحوث التسويق 
3- نظم ومعدات تشغيل وتحليل المعلومات

2س- مكونات نظام المعلومات التسويقية: 
1- المعلومات التسويقيه الداخلية 
2- المعلومات التسويقيه الخارجية
3- نظم ومعدات تشغيل وتحليل المعلومات 
4- جميع متذكر      


3س-هي المعلومات المتاحة على المستوى الداخلي في السجلات والوثائق المختلفة (النظام المحاسبي مثلا يمدنا بمعلومات عن العملاء وحساباتهم والتكاليف والمخزونات...)
1- المعلومات التسويقيه الداخلية 
2- المعلومات التسويقيه الخارجية
3- نظم ومعدات تشغيل وتحليل المعلومات 
     
4س - تلك المعلومات التي تحتاجها المنظمة وتكون محل إعداد من جهات معتمدة (الجهات الرسمية،الغرف الصناعية والإتحادات المهنية المختلفة...)  
1- المعلومات التسويقيه الداخلية 
2- المعلومات التسويقيه الخارجية
3- نظم ومعدات تشغيل وتحليل المعلومات 








 5س -لها أهمية كبيرة خاصة في ظل التطور العلمي والتكنولوجي وتزايد أهمية استخدام الأساليب الإحصائية والرياضية في التحليل ودورها في تفعيل القرارات التسويقية.

1- المعلومات التسويقيه الداخلية 
2- المعلومات التسويقيه الخارجية
3- نظم ومعدات تشغيل وتحليل المعلومات



6س- البحوث أو الدراسات المنتظمة والهادفة والتي تتعلق بجمع المعلومات حول المشاكل التسويقية المختلفة وتبويبها وتحليلها وتزويد إدارة التسويق بها لاستغلالها في عملية اتخاذ القرارات. 

1- وظائف بحوث التسويق  
2- مفهوم بحوث التسويق 
3- الوظائف الوصفية 


7س- وظائف بحوث التسويق:
1- وظائف وصفية -  تشخصية 
2- وصفية – تشخصية – تنبؤية 
3- تنبؤية فقط 
4- لاشئ مما ذكر 

س8- وظيفة تقدم لرجل التسويق إجابات عن العديد من الأسئلة المطروحة من ذلك مثلا: ما تأثير تصميم الغلاف على المبيعات؟
        - ما أسباب إحجام العملاء عن شراء منتجات المنظمة؟ ما سبب عدم فعالية جهود التحصيل معهم؟
1- وظيفه وصفيه 
2- وظيفه تنبؤية 
3- وظيفه تشخصية 
4- لاشى مما ذكر 









س9- استخدام البحوث لأغراض التنبؤ بالنتائج المترتبة عن اتخاذ القرارات التسويقية المبرمجة (مثلا التنبؤ بالاتجاه التقديري لحجم المبيعات خلال فترة ما).
1- وظيفه وصفيه 
2- وظيفه تنبؤية 
3- وظيفه تشخصية 
4- لاشى مما ذكر 

س10 - متعلقة بجمع وتقديم حقائق معينة عن  المواضيع المدروسة (الأوضاع الحالية للسوق، معلومات عن المنتج والمنافسين...)؛ 
1- وظيفه وصفيه 
2- وظيفه تنبؤية 
3- وظيفه تشخصية 
4- لاشى مما ذكر 

س11- اهمية البحوث التسويقية 
1- تحسين جودة القرارات المتخذة؛
2- اكتشاف نقاط القوة والعمل على تفعيلها واستغلالها؛ 
3- اكتشاف نقاط الضعف قبل تفاقمها والعمل على تجاوزها؛
4- فهم السوق والمتغيرات التى تحكمة 
5- جميع ماذكر 

س12- يكون المجال فية اساسه النظام والوقت فية مستمر  
1- نظام المعلومات التسويقي 
2- بحوث التسويق ؛ 
3- لاشئ مما ذكر ؛
 
س13- يكون المجال فية اساسه المشروع والبرامج وفية الوقت غير مستمر  
1- نظام المعلومات التسويقي 
2- بحوث التسويق ؛ 
3- لاشئ مما ذكر ؛

س14- طبيعة المشكلة تكون متكرره  ومصادر المعلومة داخلية وخارجية 
1- نظام المعلومات التسويقي 
2- بحوث التسويق ؛ 
3- لاشئ مما ذكر ؛

س15- طبيعة المشكلة فية تكون محدده  خارجية فقط 
1- نظام المعلومات التسويقي 
2- بحوث التسويق ؛

16س - مجالات بحوث التسويق:
1- بحوث المنتج  
2- بحوث البيع والتوزيع ؛ 
3- بحوث المستهلك 
4- بحوث الترويج 
5- جميع ماذكر صحيح  

 


17س - بحوث تتعلق بتصميم وتطوير وتنمية المنتجات.
1- بحوث المنتج  
2- بحوث البيع والتوزيع ؛ 
3- بحوث المستهلك 
4- بحوث الترويج 

18س-  تختص بالتشخيص الدقيق والشامل لكل أنشطة البيع وعلاقات التوزيع وما يتعلق بذلك (أداء قوى البيع، مناطق البيع..)
1- بحوث المنتج  
2- بحوث البيع والتوزيع ؛ 
3- بحوث المستهلك 
4- بحوث الترويج 

19س -تغطي كل ما يتعلق بالقرار الشرائي للمستهلك والمؤثرات المختلفة التي تحكمه (نفسية، اقتصادية، ظرفية...وكذا تأثير المزيج التسويقي للمؤسسة والمنافسين على سلوكه والتعرف على دوافع الشراء لديه).
1- بحوث المنتج  
2- بحوث البيع والتوزيع ؛ 
3- بحوث المستهلك 
4- بحوث الترويج 


20س -تختص باختيار وتقييم فعالية الأساليب المختلفة المستخدمة في ترويج المنتجات (إعلانات، تنشيط المبيعات...).
1- بحوث المنتج  
2- بحوث البيع والتوزيع ؛ 
3- بحوث المستهلك 
4- بحوث الترويج
 




21-س : خطوات بحوث التسويق: 
ا- تحديد مشكلة البحث .
ب- تحديد أنواع المعلومات المطلوبة ومصادرها.
ج- تحديد مجتمع الدراسة واختيار العينة؛
د- تحديد أسلوب جمع البيانات الذي يرتكز على عدة مداخل (الملاحظة، التجربة، الاستقصاء)؛ 
ه- تصميم الدراسة (إعداد قوائم الأسئلة مثلا)؛
و- القيام بالدراسة: أي تجميع البيانات من مفردات العينة؛
ز- ترميز وتبويب البيانات وجدولتها: حتى تسهل معالجتها واستغلالها؛
ح -تحليل البيانات واستغلالها وذلك اعتمادا على الأساليب الإحصائية والمنطقية والنماذج المخصصة لذلك؛
ط- وضع التوصيات وكتابة التقرير النهائي وهو أمر جد هام يتوقف نجاح البحث على حسن صياغته وعرضه.
ي- جميع ماذكر 































ادارة التسويق 

المحــــاضرة الرابعة  
اختبر نفسك


س1 - يعرف على أنه عبارة عن أفعال وتصرفات الأفراد في الحصول على أو استخدام المنتجات بطريقة اقتصادية، بما في ذلك عملية اتخاذ القرارات السابقة والمقررة لتلك الأفعال.
1- اتخاذ القرار  
2- القرار الروتيني ؛ 
3- السلوك الشرائي للمستهلك  
4- لاشئ مما ذكر 
 
س2- هو ذلك التصرف الذي يبرزه المستهلك في البحث عن شراء واستخدام المنتجات والخدمات التي يتوقع أنها تشبع حاجاته تبعا لإمكاناته المتاحة

1- اتخاذ القرار  
2- القرار الروتيني ؛ 
3- السلوك الشرائي للمستهلك  
4- لاشئ مما ذكر



س3 - يمكن أن نقسم العملاء الى:
1- قطاع الأفراد - القطاع الأسري- قطاع المنظمات.
2- المبادر – المؤثر – متخذ القرار 
3- القائم بالشراء – مستخدم المنتج 

س 4 – حيث يستهدف القرار إرضاء حاجاتهم الشخصية؛
1- قطاع الافراد 
2- القطاع الاسري
3- قطاع المنظمات 

س5- وهم مجموعة من الأفراد يشكلون فيما بينهم مجموعة استهلاكية أو ما يعرف بالأسرة،  وتتميز في خصائصها الشرائية عن غيرها؛
1- قطاع الافراد 
2- القطاع الاسري
3- قطاع المنظمات 

س6-  لا تهدف إلى الربح، حيث يكون لقرار الشراء طبيعة خاصة.

1- قطاع الافراد 
2- القطاع الاسري
3- قطاع المنظمات

س7 – ادوار الشراء 

1- قطاع الأفراد - القطاع الأسري- قطاع المنظمات.
2- المبادر – المؤثر – متخذ القرار -القائم بالشراء – مستخدم المنتج


س 8 - الشخص الذي يقترح لأول مرة فكرة شراء المنتج؛
1- [bookmark: OLE_LINK7][bookmark: OLE_LINK8]المؤثر 
2- المبادر 
3- متخذ القرار 
4- مستخدم المنتج 
5- القائم بالشراء 


س9 شخص يكون له تأثير مباشر أو غير مباشر في القرار النهائي؛
1- المؤثر 
2- المبادر 
3- متخذ القرار 
4- مستخدم المنتج 
5- القائم بالشراء


س10- هو ذلك الشخص الذي يحدد أو يتحكم في أحد أو جملة أبعاد الشراء الخمسة.
1- المؤثر 
2- المبادر 
3- متخذ القرار 
4- مستخدم المنتج 
5- االقائم بالشراء


س11 -هو ذلك الشخص الذي يقوم بتنفيذ إجراءات الصفقة؛
1- المؤثر 
2- المبادر 
3- متخذ القرار 
4- مستخدم المنتج 
5- االقائم بالشراء


س 12 وهو الشخص الذي عملية الشراء تمت لأجله) 

1- المؤثر 
2- المبادر 
3- متخذ القرار 
4- مستخدم المنتج 
5- االقائم بالشراء



س13 - أنواع القرارات  الشرائية هي .
1- روتيني – متوسط – قرار معقد
2- قرار رئيسى – وقرار ثانوي 
3- لاشئ مما ذكر 
4- كل ماذكر صحيح 

س14- ينقسم القرار الشرائي الى : 
1- روتيني – متوسط – قرار معقد
2- قرار رئيسى – وقرار ثانوي 
3- لاشئ مما ذكر 
4- كل ماذكر صحيح

س15- هو قرار لا يمثل موضوع الشراء المتعلق به أهمية كبيرة، كما أن درجة تعقد المنتج محدودة، فضلا عن الخبرة السابقة بالشراء (قرار شراء الخبز)؛
1- روتيني 
2- متوسط 
3- قرار معقد
4- قرار رئيسى 


س 16 -هي التي يحتاج فيها العميل إلى قدر مناسب من المعلومات لكنها غالبا ما تكون متوفرة لديه أو يمكن حصوله عليها من الغير، كما أن عملية تقييم البدائل المتاحة ممكنة (شراء جهاز تلفاز للعائلة)
1- روتيني 
2- متوسط 
3- قرار معقد
4- قرار رئيسى 



س17-هو 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 ما).
1- روتيني 
2- متوسط 
3- قرار معقد

س18- قرار يتولد أساسا عن الحاجة (شراء جهاز تلفزيون مثلا)؛
1- متوسط 
2- قرار معقد
3- قرار رئيسى
4- قرار ثانوي 


  س19- جملة القرارات المتولدة عن القرار الرئيسي(Plasma, LCD, LED، العلامة التجارية، المقاس، الموديل...). 
1- متوسط 
2- قرار معقد
3- قرار رئيسى
4- قرار ثانوي 

س20- من العوامل المؤثرة في عملية الشراء :
1- نفسية – ديمغرافية – اجتماعية –ثقافية 
2- لاشئ مما ذكر 


س21-يقصد بها العوامل ذات التأثير النفسي كالدوافع والإدراك والاتجاهات؛
1- عوامل نفسية 
2- عوامل ديمغرافية 
3- عوامل اجتماعية 
4- عوامل ثقافية 
 



س22- السن والمهنة والنواحي الاقتصادية والمهنية والجغرافية..
1- عوامل نفسية 
2- عوامل ديمغرافية 
3- عوامل اجتماعية 
4- عوامل ثقافية 

23س- يقصد الجماعات المرجعية والعائلة والأدوار التي يلعبها الفرد ضمن هذا الإطار؛
1- عوامل نفسية 
2- عوامل ديمغرافية 
3- عوامل اجتماعية 
4- عوامل ثقافية 


س 24 (مجموعات جهوية، مجموعات أجيال، مجموعات دينية...).
1-  عوامل نفسية 
2- عوامل ديمغرافية 
3- عوامل اجتماعية 
4- عوامل ثقافية 


س25  خطوات صنع القرار الشرائي :
1- تحديد المشكلة 
2- البحث عن المعلومة 
3- تقييم البدائل 
4- قرار الشراء 
5- الشعور اللاحق للشراء
6- جميع ماذكر 

 س 26 - شعور المستهلك أن الاستخدام الحالي لأحد المنتجات لا يحقق الغرض منه، أو رؤية منتج أفضل معروض بشكل جيد في محل ما. يعبر عن : 
1- تحديد المشكلة 
2- البحث عن المعلومة 
3- تقييم البدائل 
4- قرار الشراء 



س 27 – تتبع شدة الحاجة لدى الإنسان
1- تحديد المشكلة 
2- البحث عن المعلومة 
3- تقييم البدائل 
4- قرار الشراء 

س 28 -مقارنة السلع بمثيلاتها من السلع الأخرى حتى يتكون سلم أولويات تفضيلي مثال: مقارنة أنواع الأجهزة والخصائص عند شراء كمبيوتر محمول).
1- تحديد المشكلة 
2- البحث عن المعلومة 
3- تقييم البدائل 
4- قرار الشراء

س 29 قد يؤثر في قرار الشراء:
1- آراء ومواقف الآخرين؛
2- العوامل الظرفية غير المتوقعة (انخفاض مفاجئ في الدخل).
3- كلا الاجابتين صحيحه 

س 30 - إذا اشترى أحد العاملين في شركة ما سيارة للشركة أو لكي تستخدم  في أعمالها كان مشتريا
1- مشتري نظامي 
2- مشتري استهلاكي 
3- لاشئ مما ذكر 
 
س 31 - إذا اشتر ى احد الافراد سلعة لفائدته الشخصية . 
1- مشتري نظامي 
2- مشتري استهلاكي 
3- لاشئ مما ذكر




س 32 -خصائص الشراء النظامي:
1- شراء أكثر أهمية حيث أن نواة صغيرة من الزبائن تمثل الأهم في رقم الأعمال؛ 
2- ترتكز العلاقات التجارية ضمن إطار محدود، فعادة ما تكون مكثفة؛
3- عدم مرونة الطلب بشكل كاف، بمعنى أن الطلب الكلي خاصة في الأجل القصير لا يتأثر كثيرا بتغيرات الأسعار (مثلا: صانع الأحذية لا يشتري كميات كبيرة من الجلد عندما تكون الأسعار منخفضة، ولا أقل بكثير عندما ترتفع الأسعار)؛
4- مهنية واحترافية القائمين بالشراء؛
5- الشراء المباشر من المصنعين في أغلب الأحوال، بدل اللجوء للوسطاء، خاصة في حالة المنتجات معقدة تقنيا أو جد مكلفة.
6- جميع ماذكر 
