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 مادة إدارة التسوٌكتعداد 

 : التسوٌك فً اساسٌة مفاهٌم

            الحاجات -1

  الرغبات -2

 المنتج -3

  والرضا والتكلفة المٌمة -4

  والتعاملات التبادل -5

 الطلب -6

  السوق -7

 : الذٌن الاشخاص من بعدد ٌرتبط السوق حجم

  معٌن منتج شراء فً الرغبة ٌبدون -1

  المنتج هذا على للحصول الازمة الموارد لدٌهم -2

  بالمنتجات الموارد هذه تبادل ارادة لدٌهم -3

 : ٌلً ما نستنتج ان ٌمكن التسوٌك لتعرٌف وفما

  المختلفة الانشطة من مجموعة التسوٌك -1

  للاخر مولف من التسوٌك ٌختلف -2

  تبادلٌة علالات الامة على التسوٌك ٌعمل -3

  والخدمات لسلعا تسوٌك التسوٌك ٌشمل -4

  وزمانٌة مكانٌة منافع التسوٌك ٌخلك -5

  التغٌٌر وسرعة بالدٌنامٌكٌة ٌتمٌز مجتمع فً التسوق ٌوجد -6
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 : التسوٌك تطور مراحل

  بالانتاج التوجه مرحلة -1

 بالمبٌعات التوجه مرحلة -2

 ( بالمستهلن التوجه)  التسوٌمً التوجه مرحلة -3

  المتكامل التسوٌك مرحلة -4

 : التسوٌك واهداف مهام

  السوق وخطط استراتٌجٌات وضع -1

  ورغباته حاجاته تلبٌة على والعمل المستهلن رضا وتعظٌم العملاء مع التواصل -2

  الموٌة التجارٌة العلامات بناء -3

  السوق عروض تشكٌل -4

  المٌمة وتوصٌل تمدٌم -5

  الاجل طوٌل نمو خلك -6

  المنظمة أهداف تحمٌك -7

  المستدامة النمٌة وتحمٌك وتطوٌرها الحٌاة نوعٌة تعظٌم -8

 : التسوٌك حدود

  مختلفة لاسباب والمؤسسات الافراد رغبات بعض اشباع امكانٌة عدم -1

  رغبات إلى وترجمتها البشرٌة الحاجات بعض وتحدٌد فهم صعوبة -2

  احٌانا التسوٌمً النظام عناصر بٌن التوافك وعدم التعارض -3

 بذلن وتاثره البشر أداء على التسوٌك اعتماد -4

  التسوٌمٌة الانشطة عن المسؤولٌن الافراد تحدٌد صعوبة -5
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 : الاطراف:  الفلسفة:  الاهداف

 :  بالمبٌعات التوجه -1

  ربح ألصى تحمٌك : الاهداف

  بالشراء العملاء الناع ثم أولا الانتاج : الفلسفة

  الشخصً البٌع رجال : الاطراف

 : بالمستهلن التوجه -2

  المستهلن ارضاء طرٌك عن ربح الصى تحمٌك:  الاهداف

 وتحمٌك تشبعها التً والخدمات السلع انتاج ثم المستهلن ورغبات حاجات تحدٌد:  الفلسفة

 المستهلن ارضاء

 التسوٌك ادراة فً العاملٌن الاشخاص كل:  الاطراف

 : المتكامل التسوٌك -3

 وعناصر المستهلن وارضاء المنظمة اهداف لتحمٌك السوق مع علالات الامة:  الاهداف

 على التسوٌمً نظام

  الطوٌل المدى

 ثم وافكار وخدمات السلع من والسوق المستهلن ٌتولعها التً المنافع تحدٌد:  الفلسفة

  المناسب بالشكل تمدٌمها

  المنظمة وظائف مختلف فً العاملٌن الاشخاص كل : الاطراف
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 : لانتاجبا التوجه مرحلة

  المالٌة - المبٌعات لسم:  الانتاج:  المدٌر

 : بالمبٌعات التوجه مرحلة

  المالٌة الادارة:  المبٌعات ادارة:  الانتاج ادارة:  المدٌر

 : بالتروٌج التوجه مرحلة

  المبٌعات تنشٌط<  الاعلان<  المبٌعات<  التروٌج:  المالٌة:  الافراد:  المدٌر

 : لنبالمسته التوجه مرحلة

<  الاعلان<  البٌع<  التسوٌك بحوث<  التسوٌك ادارة:  المالٌة:  الانتاج:  المدٌر

  المستهلكٌن خدمات< التجارٌة العلامة

 : الداخلٌة البٌئة مكونات

 الداخلٌة البٌئة -1

  المباشرة الخارجٌة البٌئة -2

  المباشرة غٌر الخارجٌة البٌئة -3

 : للمنظمة الداخلٌة البٌئةعوامل 

  بالتموٌل المتعلمة العوامل -1

  الانتاجٌة العوامل -2

  البشرٌة بالموارد المتعلمة العوامل -3

  التسوٌمٌة العوامل -4
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 : للمنظمة المباشرة الخارجٌة البٌئة

  العملاء -1

 الموردون -2

  المنافسون -3

  الوسطاء -4

  الممولون -5

  والاعلان النشر وكالات -6

  اديالم التوزٌع -7

 : المباشرة غٌر الخارجٌة البٌئة

  الدٌمغراطٌة البٌئة -1

  الثمافٌة - الاجتماعٌة البٌئة -2

  الالتصادٌة البٌئة -3

  الطبٌعٌة البٌئة -4

 التكنولوجٌة البٌئة -5

  والتشرٌعٌة السٌاسٌة البٌئة -6

 : التسوٌمٌة الاستراتٌجٌة عناصر

  المستهدف السوق -1

  سوٌمًالت المزٌج عناصر -2
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 : التسوٌمً المزٌج عناصر

  المنتج -1

  التسعٌر -2

 التوزٌع -3

  التروٌج -4

 : الرباعً ٌضاف الٌها عناصر وٌصبح السباعً وهً التسوٌمً المزٌج عناصر

  الناس -1

 المادٌة البٌئة -2

  الخدمة تمدٌم عملٌة -3

 : التسوٌمٌة المعلومات نظام مكونات

  الداخلٌة ٌةالتسوٌم المعلومات -1

  الخارجٌة التسوٌمٌة المعلومات -2

  المعلومات وتحلٌل تشغٌل ومعدات نظم -3

  التسوٌك بحوث -4

 : التسوٌك بحوث وظائف

  الوصفٌة الوظٌفة -1

  التشخصٌة الوظٌفة -2

  التبوٌة الوظٌفة -3

 : التشخٌصٌة الوظٌفة فً المطروحة ئلةالاس

  ٌعاتالمب على الغلاف تصمٌم ماتاثٌر -1

  المنظمة منتجات شراء عن العملاء احجام اسباب ما -2

  معهم التحصٌل جهود فعالٌة عدم سبب ما -3
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 : التسوٌمٌة بحوث أهمٌة

  المتخذه المرارات جودة تحسٌن -1

  واستغلالها تفعٌلها على العمل فً الموة نماط اكتشاف -2

  تجاوزها على والعمل تفالمها لبل الضعف نماط اكتشاف -3

  تحكمه التً والمتغٌرات السوق فهم -4

 : التسويقية المعلومات ونظام التسويق بحوث بين المقارنة اسس

 :  المجال  -1

  النظام اساسه:  التسوٌمً المعلومات نظام

  البرنامج أو المشروع اساسها : التسوٌك بحوث

 : الولت -2

  مستمر : التسوٌمً المعلومات نظام

  مستمرة غٌر:  التسوٌك بحوث

 : المشكلة طبٌعة -3

  متكررة مشكلات:  التسوٌمً المعلومات نظام

  محددة مشكلات:  التسوٌك بحوث

 : المعلومة مصادر -4

  وخارجٌة داخلٌة:  التسوٌمً المعلومات نظام

  خارجٌة:  التسوٌك بحوث
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 : التسوٌك بحوث مجالات

  المنتج بحوث -1

  والتوزٌع البٌع بحوث -2

  المستهلن بحوث -3

  التروٌج وثبح -4

 : التسوٌك بحوث خطوات

  البحث مشكلة تحدي -1

  ومصادرها المطلوبة المعلومات أنواع تحدٌد -2

  العٌنة واختٌار الدراسة مجتمع تحدٌد -3

  مداخل عدة على ٌرتكز الذي البٌانات جمع اسلوب تحدٌد -4

  بالدراسة تصمٌم -5

  بالدراسة المٌام -6

  جدولتهاو البٌانات وتبوٌب ترمٌز -7

  واستغلالها البٌانات تحلٌل -8

  النهائً التمرٌر وكتابة التوصٌات وضع -9

 : الشراء ادوار

  المبادر -1

  المؤثر -2

  المرار متخذ -3

  بالشراء المائم -4

  المنتج مستخدم -5
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 : التالٌة الخمسة الشراء أبعاد

  نشتري ان فعلا ٌجب هل -1

  نشتري اٌن من -2

  الشراءب نموم متى -3

  نشتري ماذا -4

  نشتري كٌف -5

 : الشرائٌة المرارات أنواع

  الروتٌنً المرار -1

  المتوسط المرار -2

  المعمد المرار -3

 : الشرائً لرار نمسم

  رئٌسً لرار -1

  ثانوي لرار -2

 : فهم التسوٌك مسؤولً على ٌجب

 ( والخدمات السلع من)  السوق ٌشترٌه مالذي -1

 ( الشراء معاٌٌر)  الشراء بعملٌة نموم لماذا -2

 ( المختلفة البٌع نماط)  الشراء عملٌة تتم أٌن -3

 ( الشراء عملٌة مراحل)  الشراء عملٌة تتم كٌف -4

 ( الظرفٌة العوامل)  الشراء عملٌة تتم متى -5
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 : الشراء فً المؤثرة العوامل

  الثمافٌة الاجتماعٌة العوامل -1

  الشخصٌة العوامل -2

  النفسٌة العوامل -3

 : ب ٌتاثر للمستهلن الشرائً المرار

  الفرعٌة الثمافة -1

  الاجتماعٌة المكانة -2

  المرجعٌة الجماعات -3

  الاسرة -4

 : مراحل ثلاثة على الفرد حٌاة فً التسوٌمٌة ماعاتالج

 العٌش وطرٌمة للسلون نموذجا بداٌة علٌه تمترح -1

  لدٌه كونهالم الصورة فً بعدها توثر ثم -2

  للسلون معٌن تطابك لصالح ضغوطا لدٌه تولد واخٌرا -3

 : الزوج بمرارات محكوما الشراء فٌها ٌكون التً السلع

  السٌارات -1

  المنزل فً الكبرى التصلٌحات -2

 : الزوجه بمرارات محكوما الشراء فٌها ٌكون التً السلع

  المنزلٌة الصٌانة مواد-1 

  الاطفال ملابس -2

 : الزوجة بمرار واخرى الزوج بمرار تارة محكومة تكون التً لعالس

  الكهرومنزلٌة المواد -1

  الرجالٌة ملابس -2
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 : مشتركا المرار فٌها ٌكون التً السلع

  السكنات -1

  العطل لضاء -2

 : للفرد الشرائً المرار فً المؤثرة الشخصٌة العناصر

  الحٌاة ودورة السن -1

  المهنة -2

  المادٌة ةالحال -3

  المنتهج الحٌاة ونمط العٌش أسلوب -4

  الشخصٌة -5

 : الشرائٌة الفرد سٌكولوجٌا فً تتدخل مٌكانٌزمات أربعة هنان

  الدافعٌة -1

 الادران -2

  والتعلم التجربة أثر -3

  مسلماتوال المعتمدات أثر -4

 : الشرائً المرار صنع خطوات

  المشكلة تحدٌد -1

  المعلومة عن البحث -2

  البدائل تمٌٌم -3

  الشراء لرار -4

  للشراء اللاحك الشعور -5
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 : السلون من نوعٌن ٌوجد الانسان لدى الحاجة لشدة تبعا

  الحاجة بهذه متعلمة معلومة أي تجاه مدعوم اهتمام -1

  المعلومة عن التنشٌط البحث إلى الحاجة -2

 : للشراء اللاحك الشعور ٌتصف

 ( وتعزٌزه لهتفعٌ ٌحب الذي) الرضا -1

  عمودٌا ٌكون أو شخصٌا ٌكون ان اما فعل برد ٌترجم لد الذي الاستٌاء -2

 : العملاء تمسٌمات

  الافراد لطاع -1

  الاسري لطاع -2

  المنظمات لطاع -3

 : النظامً الشراء خصائص

  المشترٌن للة -1

  أهمٌة أكثر شراء -2

 محدود اطار ضمن التجارٌة العلالات ترتكز -3

  الجغرافً التركٌز من نوع جودو -4

  الطلب مرونة عدم -5

  بالشراء المائمٌن واحترافٌة مهنٌة -6

  الشراء عملٌة فً المتدخلٌن تعدد -7

  الاحوال أغلب فً المصنعٌن من المباشر الشراء -8
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 : الرئٌسٌة الادوار احد بتادٌة ٌمومون الذٌن أولئن على ٌشتمل الشراء مركز

 رةالمباد صاحب -1

  المستعمل -2

  المؤثر -3

  المرار متخذ -4

  الشراء بعملٌة المائم -5

  المصادلة وجهة -6

  بالمعلومة المتحكم -7

 : البٌئة متغٌرات أهم

  الطلب مستوى -1

  الالتصادٌة الدورة -2

  النمود سعر -3

 التكنولوجً التمدم -4

  السٌاسً المضمار -5

  المنافسة -6

 : التنظٌمة المتغٌرات

  المنظمة واهداف سٌاسات -1

  المنظمة اجراءات -2

  مركزٌة لا أو مركزٌة لها الادارٌة الهٌكلة -3

  والاتصالات المعلومات سٌر نظام -4
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 : الصناعً الشراء فً المؤثرة العوامل

  البٌئة المتغٌرات -1

  التنظٌمٌة المتغٌرات -2

  للاشخاص البٌنٌة العلالات متغٌرات -3

  الفردٌة تالمتغٌرا -4

 : السولٌة التجزئة مزاٌا

  المستهلكٌن ولاء تحمٌك -1

  المنافسة مواجهة -2

  للمسولٌن المعنوٌة الروح رفع -3

  المستهلكٌن حاجات اشباع فً المنظمة هدف تحمٌك -4

  التسوٌمٌة الاستراتٌجٌات تطوٌر -5

 : السولٌة التجزئة(  سلبٌات)  مساوئ

  تسوٌمً مزٌج من أكثر ٌعنً لتمسٌما لان التكلفة ارتفاع -1

  البٌع رجال مجهدات كثرة -2

 شرائح لعدة الواحد السوق تمسٌم نتٌجة احٌانا الواحد السوق حجم صغر -3

 : السولٌة التجزئة أهداف

 وظروفها لامكاناتها وفما خدمتها فً ترغب التً الاجزاء خدمة من المنظمة تمكٌن -1

  خدمته المراد السوق على دلة أكثر بشكل التعرف -2

  التسوٌمٌة للاهداف الدلٌك التحدٌد -3

  الاداء تمٌٌم عملٌة تسهٌل -4

 بسهولة والمخاطر والفرص والضعف الموة نماط تحدٌد -5
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 : السولٌة التجزئة خطوات

  السولٌة المطاعات تشكٌل أسس تحدٌد -1

  الخلافات فً التدلٌك -2

  الكامن بالسوق التنبؤ -3

  للمنظمة السولٌة بالحصة تنبؤال -4

  المستهدف السولً المطاع اختٌار -5

 : الفاعلة التجزئة شروط

  السوق تمسٌم عن الشراء ولدرة لحجم المٌاس امكانٌة -1

  المستهدف للمطاع الوصول امكانٌة -2

  مناسبة ربحٌة درجة تحمٌك امكانٌة -3

  التنفٌذ امكانٌة -4

 : السوق تمسٌم استراتٌجٌات

  الكلً السوق استراتٌجٌة -1

  السولً التركٌز استراتٌجٌة -2

  التعدد استراتٌجٌة -3

 : الطلب تمدٌرات فً تؤثر اساسٌة مجالات ثلاثة ٌوجد

  المنتج تمسٌمات -1

  الجغرافٌة المناطك -2

  الزمنٌة الفترات -3
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 : المنتج تمسٌم مستوٌات انواع

  واشكاله المنتج انواع -1

  المنتج خط -2

  المنتج من الشركة مبٌعات -3

  المنتج من الصناعة لطاع مبٌعات -4

 : مجالات عدة إلى الطلب تمسٌم

  محلٌة -1

  وطنٌة -2

  اللٌمٌة -3

  دولٌة -4

 : إلى الزمنٌة الفترات اساس على الطلب تمسٌم

  الاجل لصٌرة الزمنٌة الفترة -1

  الاجل متوسطة الزمنٌة الفترة -2

  الاجل طوٌلة الزمنٌة رةالفت -3

 : الطلب تمدٌرات بها تتاثر التً المحددات

  المنتج طبٌعة -1

  الطلب حجم -2

  الشراء طبٌعة -3

  العملاء مجموعة -4

  الجغرافٌة المنطمة -5

  التسوٌمٌة البٌئة -6

  التسوٌمٌة الانشطة -7
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 : التسوٌمٌة الانشطة  إلى نشٌر

  الطلب حجم على اثر من وماله التسوٌمً الانفاق مستوى -1

  المعروفة وتاثٌراته التسوٌمً المزٌج -2

  وتركٌزها التسوٌمٌة الجهود تمسٌم -3

  التسوٌمٌة والكفاءة الفعالٌة -4

 : هً المتولع الطلب تمدٌرات انواع أهم

  للسوق الاستٌعابٌة الطالة -1

 ( الجاري الطلب)  للسوق المتولع التمدٌر -2

  المنظمة منتجات على للطلب مصوىال الطالة -3

  السوق من الشركة نسٌب -4

  والجزي الكلً السوق تمدٌرات -5

 : المتولع الطلب تمدٌرات طرق

 الشخصٌة التمدٌرات -1

  الاختٌارٌة الاسواق طرٌمة -2

  الزمنٌة السلاسل -3

  السبٌة الطرق -4

 : الشخصٌة التمدٌرات طرق

  المشتري راي استطلاع -1

  المبٌعات عن المسؤولٌن تمدٌرات -2

  الخبرة أهل اراء -3
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 : الخبرة اهل اراء طرق

  الجماعً التمدٌر طرٌمة -1

  الفردي التمدٌر طرٌمة -2

 دلفً طرٌمة -3

 : من المنتج وٌتشكل

  للمنتح المادي الجوهر -1

  المساعدة الخدمات -2

  التغلٌف -3

  السعر عنصر ٌدرج البعض -4

 : ماٌلً المنتج حمٌمة من نستنتج

  كالخدمات معنوي او كالسلع مادي شً المنتج -1

  بٌعه البائع ٌرٌد ما ولٌس شراءه المشترى ٌرٌد ما هو المنتج -2

 المنتج من علٌها الحصول المراد المنافع فً العملاء ٌختلف -3

 تكلفة من اكبر المنتج فً المتولعه المنافع ان ٌمتنع عندما الشراء على العمٌل ٌمبل -4

  الشراء

 : المنتج تمسٌمات

  الاستهلاكٌة السلع -1

  الانتاجٌة السلع -2

  الخدمات -3

 : السلعة لعمر تبعا السلع تمسٌم

 ( الثلاجة,  السٌارة)  المعمرة السلع -1

 ( الغذائٌة المواد)  الاستهلان سرٌعة السلع -2
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 : إلى لاهمٌتها تبعا السلع تمسٌم

  ورٌةالضر السلع -1

  الكمالٌة السلع -2

 : الانتاجٌة السلع تمسٌمات

 والالات المعدات -1

 الغٌار لطع -2

  الخام المواد -3

  الصنع التامة الاجزاء -4

  التشغٌل مواد -5

 : الخدمات بها تتمٌز معٌنة خصائص

  ملموسة غٌر -1

  للتخزٌن لابلة غٌر -2

  بممدمها الخدمة ارتباط أو التلازمٌة -3

 : السلعً المزٌج عاداب

  السلعً المزٌج نطاق -1

  السلعً المزٌج عمك -2

  السلعً المزٌج تناسك -3

 : المنتجات مزٌج تحدٌد فً المؤثرة العوامل

  داخلٌة عوامل -1

  خارجٌة عوامل -2
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 : الانتاج بخط المرتبطة المرارات

  الانتاج خط توسٌع لرارات -1

 ذلن الامر ٌتطلب حٌنما الانتاج خط لدرة رفع لرارات -2

  الانتاج خط تحدٌد لرارات -3

  الانتاج خط على اضافات احداث لرارات -4

 : المنتج حٌاة دورة مراحل

  التمدٌم مرحلة -1

  النمو مرحلة -2

  النضج مرحلة -3

 التدهور مرحلة -4

 : التالٌة بالخصائص النضج مرحلة تتمٌز

  الحجم مستوى على لواسعا الانتاج اتجاهات بنفس الاحتفاظ -1

  المبٌعات لتنشٌط مهمة كوسٌلة استخدامها مع التدرٌجً الانخفاض إلى الاسعار مٌل -2

  جدٌدة واسواق توزٌع لنوات عن البحث -3

  المبٌعات تنشٌط على الجهود تركٌز -4
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 : المنتجات تطوٌر مراحل

  الافكار تجمٌع -1

  الافكار تمٌٌم -2

  والاجتماعٌة الالتصادٌة الجدوى -3

  التصمٌم -4

 الاختبار -5

  التجاري التمٌٌم -6

 الجدٌد المنتج تمدٌم -7

 : السعر ومسمٌات أشكال

 ( rent)  ما لمنزل السنوي أو الشهري الاٌجار دفع -1

 ( rate)  سٌاحً فندق فً غرفة أجر دفع -2

 ( fee)  طبٌب أتعاب دفع -3

 ( comission)  البنن عمولة دفع -4

 ( interest)  الفائدة عرس -5

  الهاتف فً اشتران ممابل dues المستحمات -6

 ( salary)  الاداري الموظف مرتب -7

 ( wage)  للعامل أجر -8

 : التالٌة الخطوات على بناء والخدمات السلع على الحصول ممابل دخله بٌن الزبون ٌمارن

  دخله تفوق الاسعار لان مشترٌاته ٌملص ان -1

  سعرا ألل بدائل عن بحثٌ ان -2

  الاولوٌات سلم فً النظر ٌعٌد ان -3
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 : للمنظمة بالنسبة السعر أهمٌة

  التسوٌمٌة والاهداف الشركة اهداف لتحمٌك فاعلة اداة الاسعار -1

  الشرائٌة الناس لمدرات وفما الاسواق تمسٌم فً فاعلة اداة الاسعار -2

  للطلب ةالسعرٌ للمرونة وفما الطلب تمدٌر ٌتم -3

  الارباح لتحمٌك الشركة مصدر هً الاسعار -4

 : للمجتمع بالنسبة السعر أهمٌة

  العملانٌة وبروز المنافسة خلك فً السعر مساهمة -1

  الزبون ٌتحملة هامش خلال من البٌئة حماٌة فً مساهمته -2

  للمنظمة والاخلالٌة الاجتماعٌة المسؤولٌة فً مساهمته -3

  المومً لتصادالا فً مساهمته -4

 : للزبون بالنسبة السعر عناصر

  المالٌة التضحٌة -1

  الدخل من المستمطعة النمدٌة الوحدات عدد -2

  المنتج على للحصول المبذول الولت -3

  المنتج على للحصول المبذول الجهد -4

  البدٌلة الفرص تكالٌف -5

  ملموسة غٌر أو ملموسة المنافع هذه تكون لد -6
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 : هً شركة لاي الرئٌسٌة التسعٌر أهداف

  الارباح تعظٌم -1

  السوق فً والبماء التنافس -2

  المبٌعات وحجم السولٌة الحصة -3

  المنتج واهمٌة جودة درجة -4

  الاستراتٌجٌة التسوٌك أهداف -5

  التسوٌمٌة العلالات -6

 : المنتجات لتسعٌر رئٌسٌة طرق توجد

  السوق اساس على التسعٌر -1

  التكلفة اساس على التسعٌر -2

 الطلب اساس على التسعٌر -3

  المنافسٌن اساس على التسعٌر -4

 : السعر فً المؤثرة العوامل

 تكالٌفال,  التسوٌمً المزٌج استرتٌجٌة,  التسوٌمٌة الاهداف مثل الداخلٌة العوامل -1

 التنظٌمٌة الاعتبارات

 المحٌطة الاخرى العوامل,  المنافسة,  بالطل,  السوق طبٌعة لمث الخارجٌة العوامل -2

 بالمنظمة

 : السام اربعة إلى السعرٌة السٌاسات تمسم

  الاسعار مستوى اساس على التمسٌم -1

  المرونة اساس على التمسٌم -2

 التخصص اساس على التمسٌم -3

  للتمسٌم اخرى نظر وجهات -4
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 : إلى السوق اختراق سٌاسة نجاح وٌتطلب

  للاسعار حساسٌة رثأك السوق تكون ان -1

  المبٌعات حجم لزٌادة التكالٌف تخفٌض على المدرة -2

  المنافسة تجنب فً المنخفضة الاسعار تساعد ان -3

 : التوزٌع أهمٌة

  التسوٌمٌة الاستراتٌجٌة الاهداف خدمة فً للتوزٌع التكاملً الدور -1

  المستهدفه الاسواق إلى الوصول كٌفٌة تحدٌد -2

  بعملائها المنظمة ربط -3

  التكالٌف خفض خلال من الارباح فً التأثٌر -5

  اخرى اهداف خدمة فً التوزٌع لنوات استغلال -6

 :  الوسطاء وجود أهمٌة

  التوزٌع محطات عدد تملٌص خلال من التسوٌك تكالٌف خفض فً جهة من ٌساعد -1

  اخرى جهه نم تجزئتها ٌعٌدون كبٌرة بكمٌات ٌشترون الوسطاء لان -2

 : مباشر الغٌر التوزٌع لنوات انواع

  مستهلن,  تجزئة,  منتج على وتحتوي الاولى المناة -1

  مستهلن,  تجزئة,  جملة,  منتج على وتحتوي الثانٌة المناة -2

  مستهلن,  تجزئة,  جملة,  وكٌل,  منتج على وتحتوي الثالثة المناة -3

  مستهلن,  تجزئه,  وكٌل,  منتج على وتحتوي الرابعة المناة -4
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 : بالسوق الخاصة الاعتبارات

  السوق نوع -1

  العملاء وعدد السوق حجم -2

  الجغرافً المولع -3

  الطلبٌات حجم -4

  الشراء عادات -5

 : بالمنتج الخاصة الاعتبارات

  المنتج وحدة لٌمة -1

 للتلف المنتج لابلٌة -2

  المنتج ووزن حجم -3

 للمنتج نٌةالف الطبٌعة -4

  الطلب حسب المنتجات -5

 : بالوسطاء الخاصة الاعتبارات

  الوسطاء من الممدمة الخدمات -1

  الجدٌد الوسٌط توفر -2

  المنتج تجاه الوسطاء موالف -3

 : بالمنظمة الخاصة الاعتبارات

  المالٌة الموارد -1

  التوزٌعٌة المناة ولٌادة رلابة فً الرغبة -2

  الادراٌة وخبرته وشهرته وعالمشر حجم -3
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 : بالبٌئة الخاصة الاعتبارات

  المنافسٌن وطبٌعة خصائص -1

  التصادٌة عوامل -2

  دٌمغرافٌة عوامل -3

 : التوزٌعٌة المناة تصمٌم خطوات

  خدمتها المراد والرغبات الحاجات تحدٌد -1

  التوزٌع لمنوات أهداف وضع -2

  المعتمد التوزٌع نظام تالًوبال ونوعهم الوسطاء عدد تحدٌد -3

  الوسطاء اختٌار -4

 : التوزٌع استراتٌجٌات

  المنتشر التوزٌع -1

  الانتمائً التوزٌع -2

 ( الحصري)  المحدود التوزٌع -3

 : ٌلً ما الاتصال مفهوم من نستنتج

  تفاعلً وانسانً اجتماعً نشاط الاتصالات -1

  العلوم نم الكثٌر فٌه تتماطع موضوع الاتصالات -2

 المرسل لدى اٌصالها المستهدف والفكرة المستهدف الطرف وضوح وجوب -3

  مخصصة لناة عبر الاتصال ٌتم -4

  المستلم لدى المفهومة والرموز باللغة مصاغة الرسالة تكون ان ٌجب -5
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 : التسوٌمٌة الاتصالات أهمٌة

  التسوٌمً النظام اعضاء بٌن المتبادل الاتصال تحمٌك -1

  بالمعلومات المبادلة طرفً مد -2

  ببعضهما والمشتري البائع تعرٌف -3

  التسوٌمً المرار صنع عملٌة تطوٌر -4

 : التسوٌمً الاتصال عناصر

  ومصدرها وصاحبها الرسالة مرسل:  المرسل -1

  الرسالة ٌستلم الذي أي الوصول محطة:  المستمبل -2

  الاخر طرفلل المرسلة المعلومات أي:  الرسالة -3

  لمستمبلها للوصول الرسالة تسكلها التً الطرٌك وهً:  الاتصال وسٌلة -4

 الرسالة صاحب إلى المرتدة الملعومات هً:  ( المرتدة)  العكسٌة التغذٌة او النتائج -5

  رسالته تاثٌر مدى عن تكشف والتً

 : التروٌج أهمٌة

  للمستهلن المعلومات تمدٌم -1

  المبٌعات لزٌادة مؤديال الطلب زٌادة -2

  المنتج لٌمة زٌادة -3

  التروٌجٌة للاستراتٌجٌة كهدف المبٌعات استمرار -4

  البٌع رجال جهود دعم -5

  الذهنٌة صورتها وترسٌخ التجارٌة وعلامتها المنظمة صورة تحسٌن -6
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 : الشراء عملٌة على التروٌج أثر

  علٌه والتاثٌر المرار متخذ إلى الوصول -1

  المستهلن لدى الادراكً الوعً وتطوٌر انتباه فتل -2

  به والاهتمام المنتج فً الرغبة اثارة -3

  الشراء مخاطر وتملٌل الالناع -4

  الشراء مخاطر وتملٌل الالناع -5

  الشراء لرار اتخاذ إلى المشتري دفع -6

  الشراء تكرار عملٌة تشجٌع -7

 : التروٌجً المزٌج عناصر

  الاعلان -1

  الشخصً البٌع -2

  المبٌعات تنشٌط -3

  العامة العلالات -4

 : التروٌج استراتٌجٌة فً المؤثرة العوامل

  المادٌة وامكاناتها المنظمة مٌزانٌة -1

  المنتج وطبٌعة نوع -2

  المنتج حٌاة دورة -3

  للسوق الجغرافٌة الرلعه اتساع مدى -4

  السوق طبٌعة -5
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 : الاخباري الاعلان أهداف

  جدٌدة منتجات عن السوق اخبار -1

 للمنتج الجدٌدة الاستخامات اٌضاح -2

  المنتج اسعار فً الحاصلة التغٌرات عن السوق اخبار -3

  تمدٌمها ٌمن التً المتاحة للخدمات توصٌف -4

 : التنافسً الاعلان أهمٌة

 التجارٌة العلامة نحو المستهلن لدى تفضٌل خلك -1

 عنه المعلن المنتج عن مستهلنال ادراكات تغٌٌر -2

  اخر بولت ولٌس الان الشراء تحمٌك على المشتري الناع -3

 : التذكٌري الاعلان أهمٌة

 لرٌب ولت فً النتج لهذا حاجته باحتمال المشتري تذكٌر -1

 المنتج بٌع باماكن المشتً تذكٌر -2

 المستهلن اهتمامات لمة فً المنتج مكانه على الحفاظ -3

  التخفٌضات لفترة المشتري ذاكرة فً المنتج ابماء -4

 : التلفزٌون مزاٌا

  الجمهور إلى ووصولا انتشارا الاوسع الوسٌلة -1

 الحدث متبعة فً الكبٌرة السرعة -2

  للاعلان التاثٌرٌة المدرة من ٌزٌد والصورة الصوت بٌن الممازجة -3

 على أو ضٌمه جغرافٌة وحدود محلً مستوى على التلفزٌونً البث ٌكون ان ٌمكن -4

  الصناعٌة الالمار عبر دولً مستوى

 

 

 



 الدفعة الماسية  ------هـ 6341الفصل الدراسي الثاني     بلالي : احمد الدكتور  –التسويق ادارة 
 

 31الصفحة   turki1400 و يساره الواهب وترتيب وتنسيق كل من :   YRUWAI-FAWAZ ALاخونا :كتابة 
 

 : التلفزٌون عٌوب

 والمرموله الانتشار الواسعة للمنوات وبخاصة جدا مرتفعة كلفة -1

 إلى الاعلان وصول امكانٌة دون ٌحول لد التلفزٌونٌة المنوات فً الكبٌر التعدد -2

  الجمهور

 الاعلان وصول على الكبٌر التشوٌش حدثٌ الولت ذات وفً الاعلانات كثرة -3

 المطلوب وبالشكل

 صٌاغة اعادة ٌتطلب المضمون فً خطا حالة ففً ضعٌفة الاعلان تغٌٌر فً المرونة -4

 للاعلان كاملة

 : الصحف مزاٌا

 الاعلان فً ماٌرٌده كتابة فً الحرٌة له ٌتٌح وبما المعلن لبل من الاعلان حجم تحدٌد -1

  مختلفة مناطك إلى وتصل شارالانت واسعة -2

  وبسرعة الاعلان تصحٌح اعادة فً الكبٌرة المرونة -3

 : الصحف عٌوب

  الاخرى بالوسائل لٌاسا ومحتواه الاعلان نوعٌة فً واضح انخفاض -1

  الٌومٌة بالصحف الغالب فً الواحد الٌوم حدود ٌتجاوز لا حٌث لصٌر الاعلان عمر -2

 على الاطلاع فً للمارى الفرصة تتٌح لا لد الواحدة حٌفةالص فً الاعلانات كثرة -3

 الاعلان

 على الاطلاع فً المارى امام الفرصة ٌتٌح لا لد الصحف فً والتعدد الكبٌر التنوع -4

 الاعلان

 

 

 

 انتهى


