س1/ ما هو المزيج الترويجي ؟ برجاء بيان ذلك بالتطبيق على الخطوط الجوية العربية السعودية ؟ 
يعرف الترويج بأنه " التنسيق بين جهود البائع في إقامة منافذ للمعلومات وفي تسهيل بيع السلعة أو الخدمة أو في قبول فكرة معينة " وهو أحد عناصر المزيج التسويقي ، ويعتبر التسويق وظيفة أساسية من وظائف المؤسسة ويتكون من أربعة عناصر هي :
1- المُنْتَج ( التذاكر في الخطوط السعوديه) .
2- السعر .(الخصومات والاسعار المميزه في المواسم للتذاكر)
3- المزيج الترويجي .(الاعلانات بطرقها المتعدده )
4- التوزيع (توزيع المنشورات الخاصه بالعروضات)
ويتكون المزيج الترويجي من عدد من العناصر أهمها :
1- الإعلان (بجميع انواعه) .
2- تنشيط المبيعات (الخصومات في المواسم).
3- البيع الشخصي (عن طريق مكاتب الخطوط) .
4- التسويق المباشر(بعمل مواقع تروجيه لهم بالمجمعات) .
5- العلاقات العامة(علاقات البائعين بأكبر عدد من العملاء) .
حيث يضيف البعض إلى هذه العناصر الدعاية والنشر 

س/ هنا أربعة أركان رئيسية للإعلان . ماهي ؟ بالتطبيق على وكالة سيارات أمريكية الصنع ؟
1- وسيله غير شخصيه 
2- 2- تقديم البضائع والخدمات والافكار
3- 3- جهه معلومه
4- 4- مقابل اجر مدفوع


س/ ما هي المعايير المعتمدة في تحديد وسيلة الإعلان ؟ برجاء بيان ذلك بالتطبيق على شركة سابك ؟
المعايير المعتمدة في تحديد وسيلة الاعلان:
1- تحديد الاطراف المستهدفة من الاعلان (مثال شباب، مراهقين، شيوخ- مثل شركة سابك فهي تستهدف جميع الطبقات من اصحاب الخبره ومن حديثي التخرج)
2- طبيعة المنتج وخصائصه (مثل شركه سابك ما توفره من الكيماويات والاسمده والمعادن)؛
3- الرسالة المطلوب ايصالها الى الجمهورمثل رساله شركه سابك التاليه:
تقديم منتجات وخدمات عالية الجودة تلبي تطلعات المتعاملين معنا، مع ضمان سلامة وموثوقية عملياتنا. 
• ندير أعمالنا بمراعاة البيئة التي نعمل فيها والحفاظ عليها. 
• نلتزم القوانين، والنظم، ومستويات الجودة المتبعة الخاصة بالصحة، والسلامة والبيئة.
• نطبق الوسائل العملية للحفاظ على الموارد ومنع التلوث، والحد من النفايات، وتقليص المخاطر المتعلقة بعملياتنا؛
3- تكلفة استخدام الوسيلة.


س/ ماهي أنواع الرقابة التسويقية ؟ برجاء بيان ذلك بالأمثلة ؟
1. الرقابة الزمنية : تقوم على المعيار الزمني وهنا نميز مابين الرقابة على الخطة السنوية وعلى المخطط الاقل من السنة والمخطط الاطول من السنة ويكون هدغها التحقيق من تحقيق الاهداف التسويقية المسطرة في الوقت المناسب 
2. الرقابة على الربحية : وتهدف الى تحديد ما إذا كانت الشركة تنمي إمكاناتها المالية أم تخسر من خلال تحليل ربحية المنتج العملاء وقنوات التوزيع 
3. الرقابة على الكفاءة : تتعلق بمدى ملائمة الاهداف والبرامج والاستراتيجيات لظروف الشركة والبيئة المتغيرة خاصة من خلال تقييم كفاءة الانفاق وتأثيرة على الاداء التسويقي وهو ما يعني ضرورة أن تغطي مختلف الانشطة التسويقية 
تعريف الاعلان ؟
-عبارة عن عملية اتصال غير مباشر وغير شخصي لنقل المعلومات للمستهلك عن طريق وسائل خاصة، مقابل أجر معين، مع الإفصاح عن هوية المعلن، استخدمتاه (إعلان تجاري، اجتماعي..).
-عمل ترويجي غير مخطط غير مباشر هذا ماذكره الدكتور بالمحاضره الثامنه 


تعريف وظيفة البيع ؟
يقصد بوظيفة البيع الانشطة التي يقوم بها رجال البيع اللذين ينظر اليهم باعتبارهم وسطاء بين الشركة و العملاء.
· تعريف وظيفة البيع نشاط يقوم فيه رجال تابعين للشركه في وظائف بيع يعتبروا هم الوسطاء او موظفي البيع هذا النقطه ذكرها الدكتور بالمحاضره 12


أنواع الرقابة ؟

1. الزمنية: قائمة على معيار الزمن (اليوم، الساعة, العقدالزمني).
2. الربحية: كمية الربح (عملاء، بيع مباشر/الجملة/تجزئة) حسب المتغيرات الداخلية والخارجية. 
3. الكفائة: تتعلق بالاهداف والبرامج والستراتجيات المتواجده لدي.
4. الستراتجية(الرئيسيه): اتلمس الحاجات واتجاه المنظمة طبقاًلاهدافي وروئيتي ونظرتي البعيدة. 
الزمنية والستراتجية دائما ماتقوم به الادارة العليا


خطوات الرقابة التسويقية؟
1. تحديد الجوانب التي تتضمنها عملية الرقابة؛
2. وضع معايير نموذجية (كمية ونوعية)؛
3. وضع أسلوب للرقابة يتعلق بتحديد كيفية عمل وتوفير نظام معلومات كفؤ؛
4. مقارنة النتائج مع معايير الإنجاز(لمعرفة مدى الإنجاز والانحرافات)؛
5. وضع الحلول التصحيحية والتشجيعية للإنجاز.


















آلواجباااااااات 


الواجب الاول:



- س1/ جميع التالي من أهداف التسويق عدا :


a - تعظيم الاستهلاك : زيادة كمية السلع والخدمات التي يستهلكها أفراد المجتمع وتحفيزهم من خلال أشكال الترويج المختلفة .


b - تعظيم رضا المستهلك والعمل على تلبية حاجاته ورغباته .


c - التنبؤ برغبات وحاجات أفراد المجتمع .


d - التخلص من بعض السلع والخدمات بسبب قلة الجودة .


2 - س2/ من حدود التسويق :


a - تعظيم نوعية الحياة وتطويرها


b - تحقيق أهداف المؤسسة .


c - تحقيق التنمية المستدامة .


d - صعوبة فهم وتحديد بعض الحاجات البشرية وترجمتها إلى رغبات .


3 - س3/ من الأهداف للتوجيه بالمستهلك :


a - تحقيق أقصى ربح .


b - تحقيق أقصى ربح عن طريق إرضاء المستهلك .


c - إقامة علاقات مع السوق لتحقيق أهداف المنظمة .


d - إرضاء المستهلك وعناصر النظام التسويقي على المدى الطويل .




الواجب الثاني:


1 - س1/ يمكن تقسيم السلع حسب عادات الشراء إلى :


a - السلع مثل الميسرة والتسوق والخاصة .


b - السلع الكبيرة .


c - السلع الصغيرة .


d - ليس مما ذكر أعلاه .


2 - تنقسم السلع الإنتاجية إلى الأنواع التالية عدا :


a - المعدات والآلات .


b - قطع الغيار .


c - المواد الخام .


d - السلع العالمية .


3 - س3/ من خطوات تحديد السعر التالي عدا :


a - تحديد الهدف من التسعير .


b - تقدير احتمالات المستهلك .


c - دراسة أسعار المستهلكين .


d - دراسة المواسم النادرة .




الواجب الثالث:


- / أي القنوات التالية تعتبر صحيحة :


a - أ‌- القناة الأولى (منتج ــــــــــ مستهلك) .


b - ب‌- القناة الثانية (منتج ــــــــ جملة ـــــــــ تجزئة ــــــــ مستهلك) .


c - ج- القناة الثالثة (منتج ــــــــ جملة ـــــــــ تجزئة ــــــــ مستهلك).


d - د- القناة الرابعة (وكيل ـــــــــ تجزئة ــــــــ مستهلك).


2 - / الاعتبارات الخاصة بالوسطاء هي :


a - أ‌- الخدمات المقدمة من الوسطاء (تشجع المنظمة على التعامل معهم) .


b - ب‌- توفر الوسيط الجيد .


c - ج- مواقف الوسطاء تجاه المنتج .


d - د- جميع ما ذكر أعلاه .


3 - / إن الاعتبارات الخاصة بالمنتج تشمل :


a - أ‌- خصائص وطبيعة المنافسين .


b - ب‌- عوامل اقتصادية (الانتعاش يسمح بالتوسع والركود يدفع لخفض التكاليف والتقليص بالتالي) .


c - ج- عوامل ديمغرافية (مثلا الأثر المترتب عن زيادة السكان خاصة في ظل زيادة الدخل وما سيسمح به من توسع في القنوات) .


d - د- ليس مما ذكر أعلاه .


4 - / تحتوي القناة الأولى بالتوزيع غير المباشر على :


a - أ‌- وسيط تجاري واحد هو تاجر التجزئة ، ومثالها الجهة التي تشتري مباشرة من المنتج لكبر طلبياتها ثم تبيع مباشرة للمستهلك .


b - ب‌- وسيطين تجاريين هما تاجر الجملة وتاجر التجزئة ، وهي قناة عادة ما يستخدمها المنتجون الكبار ، ومثالها ما يتعلق بالمنتجات التموينية والدواء .


c - ج- وسيطا وكيلا ووسيطين تجاريين ، ويتم استخدامها للوصول إلى أغلب محلات التجزئة وخاصة صغيرة الحجم ، كما نجده مثلا في توزيع المنتجات الكهربائية .

d - د- وسيطا وكيلا ووسطا تجاريا ، وعادة ما يتم استخدام هذه القناة للوصول إلى التجارة كبيري الحجم .



