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مفهوم الاتصالات هو فن اٌتخدام المعلومه من قبل المستلم لغرض اٌصالها الى عقل الطرف  -1س

 الاخر وهو المرسل ولاحداث استجابه ردة فعل ؟ 

خطا  –صح                                ب  –أ   

 

من خصائص الاتصالات ماٌلً  -2س   

الوضوح بمحتوى الرساله  –معرفة القناة الراسله للمعلومه                   ب  –أ   

لاشئ مما سبق  –ب                                              د +أ –ج   

 

النموذج المبسط فً الاتصالات هو  -3س   

مرسل رساله مستلم  -مرسل مستلم رساله تغذٌه عكسٌه     ب –أ   

لاشئ مماسبق -ه رموز مستلم           دمرسل رسال –ج   

 

من خصائص عملٌة الاتصال الناجحه استخدام وسٌله او مجال معٌن لتحقٌٌق  – 4س

 عملٌة الاتصال وخاصه اذا كانت المسافه بعٌده ؟

خطاء  -صح              ب–أ   

 

  هً عملٌه نقل وتسلٌم الرسائل الفظٌه وغٌر اللفظٌه بهدف احداث استجابه ؟ -5س

الاتصالات التسوٌقٌه  -الاتصالات            ب –أ   

لاشئ مما سبق  -اتصالات مكتوبه      ج -ج  

 

من اشكال الاتصالات ماٌلً  -6س  

غٌر لفظٌه  -لفظٌه                   ب –أ   

جمٌع ماسبق  -مكتوبه                  د -ج  

 

طرفً عملٌة الاتصال هً  -7س  

الدافعٌه  -المعلومه                             ب–أ   

ب +أ -اتصالات مكتوبه                   د -ج  

 

Unknown


Unknown




من خطوات الاتصالات الشخصٌه ماٌلً  – 8س  

ارسال رساله ذات معنى وهدف محدد  -ادراك الرساله من قبل المستلم     ب–أ   

جمٌع ماسبق  -د        ٌقوم المستلم باستٌضاح وتقوٌم الافكار المستلمه   –ج   

 

لا تعتبر الاتصالات بمثابة الوسٌله او الشبكه التى ٌعتمدها المدٌرون لتطوٌر  -9س

 وادامه الاعمال ؟

خطا  -صح                     ب–أ   

 

من اشكال الاتصالات فً منظمات الاعمال – 11س  

اتصالات خارجٌه  -اتصالات داخلٌة          ب–أ   

اتصالات غٌر رسمٌه  -ٌه         داتصالات رسم -ج  

 

لابد من تكامل الاتصالات الداخلٌه واخارجٌه فً اٌجاد نظام كفؤ وفعال  -11س

للاتصالات فً المنظمه وهو السبٌل الافضل فً ترجمة الخطط والاستراتٌجٌات 

من قبل ادارة المنظمه لبلوغ اهدافها؟الموضوعه   

خطاء  -صح             ب –أ   

 

تتمثل حاجة المنظمات للاتصالات فً الاتً  -12س   

التشارك  -التنسٌق        ب –أ   

جمٌع ماسبق  -الرقابه           د -ج  

 

لاتختلف الاتصالات التسوٌقٌه عن الاتصالات الادارٌه بل هً جزء منها  -13س   

خطاء  -صح              ب –أ   

 

هً العملٌات الادارٌه القائمه علىحوار تفاعلً مع الجمهور المستهدف من  -14س

خلال تنظٌم وتطوٌر وتقٌٌم سلسله من الرسائل الموجهه نحو المجامٌع المختلفه 

 منهم باتجاة خلق مكانه للمنظمه فً ذهنهم ؟ 

التسوٌق  –الاتصالات               ب  –أ   

الاتصالات التسوٌقٌه  -مفهوم الاتصالات        د -ج  

 

من العناصر الاساسٌه التى ترتكز علٌها الاتصالات التسوٌقٌه  -15س  

المكانه الذهنٌه  -الحوار           ب –أ   

الترمٌز  -التاثٌر             د -ج  

 

Unknown


Unknown




عناصر نظام الاتصالات التسوٌقٌه  -16س  

ترمٌز واستجابه  -مرسل ومستقبل           ب –أ   

ب +أ -د                     الحوار   -ج  

 

ٌعتبر الاتصال المباشر افضل وسٌلة اتصال للاسباب  – 17س  

مرونه فً تحدٌد الرموز المقصوده    –أ   

ٌنتج عن الحوار التفاعلً فً الاتصال اتصال اكثر قدرة على تحقٌق  -ب  

 الاستجابه 

لاسئ مما سبق  -ب            د+أ -ج  

 

الامور لانجاح عملٌة الاتصال بحكم انها تخضع لاعتبارات الوسٌله اهم  -18س

 متعدده منها المصداقٌه والمرونه والكلفه والانتشار والوصول ؟

خطاء  –صح         ب  –أ   

 

: ٌتضح ٌتضح من الرسائل المرسله من المرسل عدة امور  -19س  

نتج مدى المنفعه المتحققه من الم -مكان وجود المنتج وسعرة      ب –أ   

جمٌع ماسبق  -الخدمات المصاحبه               د -ج  

 

لٌس بالضرورة الاستجابة السرٌعه المباشرة من قبل المستهلك وربما ٌحتاج  -21س

 الى وقت او تذكٌرلاحق ؟ 

خطاء  -صح       ب –أ   

 

 

 

مقٌاس مستوى الاداء التسوٌقً المتحقق فً عملٌه الاتصال هو -21س   

الضوضاء  –الاستجابه                    ب  –أ   

التغذٌه العكسٌه  -الرساله                       د –ج   

 

اهداف الاتصالات التسوٌقٌه  -22س  

العملٌات  –التغطٌه                  ب  –أ   

جمٌع ماسبق  –الفاعلٌه                    د  -ج  

 

 

 

Unknown




التغطٌه من اهداف الاتصالات التسوٌقٌه وتشمل اهداف فرعٌه وهً  – 23س  

الولاء للعلامه  –تحفٌز الطلب         ب  –أ   

حاجة المستلم للمعلومه  -تشجٌع تجربة المنتج                د -ج  

 

من مؤشرات تحدٌد اهداف الاتصالات التسوٌقٌه ماٌلً  – 24س  

قٌه والتسوٌق والمنظمه ككل توافق اهداف الاتصالات التسوٌ –أ   

ان تكون الاهداف موضوعٌه وقابله للقٌاس  -ب  

امكانٌه المقارنه بنتائج اخرى  -ج  

جمٌع ماسبق  -د  

 

تهدف الاتصالات التسوٌقٌه المتكامله الى تحقٌق التواصل مع المشتري  – 25س

بشكل كفؤ وفعال دون وجود اي تشوٌش على متضمنات الرساله التسوٌقٌه الموجهه 

 له ؟

خطاء  –صح             ب  –أ   

 

مزٌج الاتصالات التسوٌقٌه  – 26س  

العلاقات العامه  -الاعلان والبٌع الشخصً         ب –أ   

ب + أ -السعر                             د -ج  

 

من عناصر مزٌج الاتصالات التسوٌقٌه المتكامله  – 27س  

التعبئه  –العرض على نقطة الشراء     ب  –أ   

جمٌع ما سبق  -المحادثه الشفهٌٌه                د -ج  

 

تتكامل الاتصالات التسوٌقٌه باضافة عنصر  -28س   

فاعلٌة الاتصالات التسوٌقٌه  -كفائة الاتصالات التسوٌقٌه               ب –أ   

جمٌع ما سبق -اقتصادٌه الاتصالات التسوٌقٌه             د -ج  

 

هً عملٌة التحلٌل الاستراتٌجً والاختبار والتنفٌذ والرقابه على كفائة  -29س

اقتصادي للتاثٌر على العناصر المكونه للاتصالات التسوٌقٌه بشكل فعال وكفؤ و

 مناقلة المعلومات بٌن المنظمه والمستهلك الحالً والمحتمل خارج المنظمه ؟

الاتصالات التسوٌقٌه المتكامله  -الاتصالات التسوٌقٌه التقلٌدٌه      ب –أ   

مما سبق لاشئ -الاتصالات                           د -ج  

 

 

Unknown




 

 

 

ه المتكامله ماٌلً من مبادئ الاتصالات التسوٌقٌ – 31س  

وجود علاقه معروفه من قبل المستهلك للمنتج المعروض  –أ   

الاستناد الى قاعدة بٌانات محدثه وباستمرار  -ب  

التكامل المنطقً والتنظٌمً بٌن مزٌج الاتصالات التسوٌقٌه المتكامله والمزٌج  -ج

 التسوٌقً والتً تقوم على اساس الخطة التسوٌقٌه 

جمٌع ماسبق  -د  

  

من خصائص الاتصالات التسوٌقٌه المتكامله  -31س  

سمه للتعبٌر عن قدرة الشركة للتعبٌر فً البحث عن  -الشمولٌه          ب –أ 

 المستهلك المناسب 

جمٌع ماسبق  -تقوم على مبدا الانجاز التدائبً           د -ج  

 

دل والمرسل ٌاخذ الاتصالات التسوٌقٌه التقلٌدٌه ٌكون الحوار تفاعلً ومتبا -32س

 المبادرة بالاتصال ؟

خطاء  -صح                           ب –أ   

 

من استراتٌجٌه الاتصالات التسوٌقٌه  – 33س  

استراتٌجٌه الدفع  -استراتٌجٌه السحب          ب –أ   

لاسئ مما سبق  -ب                         د+أ -ج  

 

منتج ٌركز جهوده فً الاتصال بالمحطة استراتٌجٌه السحب تقوم على ان ال -34س

 التالٌه ؟ 

خطاء  -صح                           ب –أ   

 

خطٌط لعملٌة الاتصالات التسوٌقٌه عناصر التن م -35س  

اهداف التروٌج ومزٌج الاتصالات  -تحلٌل البٌانات              ب –أ   

جمٌع ماسبق  -المواد                       د -ج  

 

مراحل تبنً المنتج من خلال  -36س  

الاهتمام  -الادراك                            ب –أ   

لاسٌئ مما سبق  -ب                             د+ أ -ج  

Unknown




 

المشترون ٌتماثلون بذات الخصائص السلوكٌه والصفات فً الشراء بل انهم -37س

 مختلفون ؟ 

خطاء  –صح          ب  –أ   

 

من الشروط لتبنً المنتجات من قبل المستهلكٌن  -38س  

النماذج والعٌنات التى تساعد على  -التاكد من الرقابه على الجوده         ب –أ 

 اقناع المستهلكٌن 

لاشئ مما سبق  -ب                                   د+ أ -ج  

 

الانتماء الدائم الٌه ؟اختٌار المنتج بشكل نهائً من قبل المستهلك لاٌعنً  -39س  

خطاء  -صح      ب –أ   

 

:ٌاخذ الحدٌث عن الاخلاق فً الاتصالات التسوٌقه منحنٌٌن هما  -41س  

التعامل الشخصً مع الافراد والتعامل المنظمً  –أ   

اخلاقٌات منظمات الاعمال فً جانب الاتصالات التسوٌقٌه  -ب  

السلوك الانسانً والاجتماعً  -ج  

ب + أ -د  

هً المبادئ الادبٌه والقٌم التى تحكم افعال وقرارات الافراد او المجامٌع او -41س 

 المنظمات ؟

الاخلاق  -الاتصالات                        ب –أ   

لاسئ مما سبق  -اخلاقٌات التسوٌق                 د -ج  

 

هً المعاٌٌر التى ٌجب اتباعها فً عملٌة التسوٌق من اجل ان لاٌكون الا  -42س 

 ٌكون الاداء مقبولا فً الجماعة المحٌطة بالمنظمه ؟ 

خطاء  -صح        ب –أ   

 

من القواعد الارشادٌه للتعامل الاخلاقً التسوٌقً ماٌلً  -43س  

التمسك الدقٌق بكل القوانٌن والتعلٌمات  –أ   

ق ما ٌمتلكه المسوق من تعلٌمات تطبٌ -ب  

ٌتم فعل من جراءه اذي للاخرٌن  -ج  

ب -أ -د  

 

 

Unknown




من حقوق المجتمع فً الاخلاقٌات التسوٌقٌه ماٌلً  -44س  

لابد من توفر المصداقٌه فً الاتصال  -المنظمات كٌانات داخل المجتمع   ب –أ   

حق الامان  -من ٌتعامل مع الشركه       دٌقصد بهم جمٌع  -ج  

 

حق الحصول على المعلومات هو الجوهر فً عملٌة الاتصال مع اهمٌة  -45س

 الحقوق الاخرى وتقود الى مسألٌن منها 

حق الاختٌار  -كفاٌة ومصداقٌة المعلومات      ب –أ   

حق الامان  -حق سماع الراي                  د -ج  

 

من هو خلق التاثٌر الفاعل فً الجمهور المستهدف الهدف الرئٌسً  -46س

 لاقناعهم لتحقٌق عملٌه الشراء؟ 

خطاء  -صح          ب –أ   

 

: من شروط الاعلان فً تحقٌق المصداقٌه ماٌلً  -47س  

العرض الصحٌح لمكونات المنتج وسعرة الحقٌقً  –أ   

اماكن الحصول على المنتج  -ب  

وى اداءة المتحقق عند الاستخدام تحدٌد درجه جوده المنتج ومست -ج  

جمٌع ما سبق  -د  

 

نشاط تسوٌقً ٌدرك المسئولٌه الاجتماعٌه للمنظمه وٌساعدها على تنمٌة  -48س

البرامج وانشاء طرٌق اتصال مزدوج الاتجاة مع جماهٌر المنظمه لكً تضمن ان 

 تكون كلا منهم راضٌا عن سٌاسة واجراءات المنظمه ؟ 

العلاقات العامه  -التسوٌق المباشر             ب –أ   

الاعلان  -البٌع الشخصً                 د -ج  

 

العلاقات العامه بجوهرها لتبادل الاراء وتحلٌل الاتجاهات للراي تقوم  -49س

 باتجاه الاتصال الصادر من المنظمه الى المجتمع ؟ 

خطاء  -صح                             ب   -أ   

 

 

من فاوئد البٌع الشخصً المرونه الكبٌره فً التعامل بما ٌتوافق مع  – 51س

 مستوى درجة الاستجابه المتحققه من الطرف الاخر ؟ 

خطاء  –صح      ب  –أ   

 

Unknown




التً ٌحدث التعارض فٌها فً عملٌة البٌع الشخصً الاطراف  -51س  

المنافسٌن  –الشركة ذاتها  –المشتري  –أ   

  البائع  –الشركة غٌرها  –المشتري  -ب

البائع  –الشركه غٌرها  –المشتري  -ج  

المنتج  –الشركة غٌرها  –البائع  -د  

 

تتحدد اهمٌة العبوة كوسٌله اتصال فً عدة جوانب منها  -52س  

البٌانات المثبته على العبوه وعدم الامان  –أ   

تكاملها مع المنتج  -ب  

المرونه الكبٌرة  -ج  

جمٌع ما سبق  -د  

 

الخطوات والخصائص الخاصه بعملٌه اتخاذ القرار منها  -53س  

الحاله الاخلاقٌه ذاتها والمتعلقه بالفرص التسوٌقٌه المتاحه  –أ   

الخرجات المترتبه على القرار ذاته  -ب  

المؤشرات المحٌطه فً عملٌة اتخاذ القرار  -ج  

جمٌع ماسبق  -د  

 

لاٌقتصر تحدٌد سلوك المستهلك على ماٌرٌده وانما ٌتعدى ذلك لتحدٌد  -54س

 تواجد هذه الرغبه لدٌه ؟

خطاء  –صح                            ب  –أ   

 

العوامل المؤثره فً سلوك المستهلك هً  -55س  

المؤثرات الاجتماعٌه والثقافٌه والمزٌج التسوٌقً  –أ   

المؤثرات السٌكولجٌه والموقفٌه  -ب  

انماط الحٌاة  -ج  

ب + أ -د  

 

من مراحل عملٌة الشراء البحث عن المعلومات وتقسم الى  -56س   

بحث داخلً وخارجً    –أ   

بحث عن العلامات  -ب  

مصادر شخصٌه  -ج  

مصادر تجارٌه  -د  

 

Unknown




ء دور المسوق فً مرحلة تقٌٌم البدائل من مراحل عملٌة الشرا -57س  

ابراز الجوانب التً تثٌر المستهلك وتحفٌزة لاتخاذ الشراء –أ   

تحدٌد مٌزة تنافسٌه  -ب  

جوة المنتج  -ج  

جمٌع ماسبق  -د  

 

تبداء عملٌة الاثر العكسً والمعلومات المرتده وتحدٌد مكمن الخلل فً  -58س

 عملٌة الشراء فً مرحلة 

ادراك المشكله وتحدٌد الحاجه  –أ   

سلوك ما بعد الشراء  -ب  

تقٌٌم البدائل  -ج  

سلوك الشراء  -د  

 

الاعلان هو الوسٌله الشخصٌه لتقدٌم البضائع والخدمات والافكار بواسطه  -59س

 جهه معلومه ومقابل اجر 

صح                        ب خطاء  –أ   

 

اركان الاعلان الرئٌسٌه هً  -61س  

وسٌله غٌر شخصٌه  –أ   

جهه غٌر معلومه  –ب   

مقابل اجر مدفوع  -ج  

ج + أ  -د  

 

انواع الاعلان  -61س  

اعلان عن المنتج والشركه ذاتها  –أ   

اعلان اخباري  -ب  

اعلان تذكٌري  -ج  

اعلان تنافسً  -د  

 

من اهداف الاعلان عن المنتج  -62س  

تحقٌق الطلب على المنتج ومكانه العلامه التجارٌه لدى الجمهور  –أ   

تطوٌر العلاقه مع الاطراف المختلفه  -ب  

تعزٌز استراتٌجٌه المزٌج التسوٌقً  -ج  

اخبار السوق عن المنتجات الجدٌده بالمنافسٌن  -د  

Unknown




 

من اهداف الاعلان ماٌلً  -63س  

تعزٌز استراتٌجٌه المزٌج التسوٌقً  –أ   

قٌاس النتائج المتحققه من الاعلان  -ب  

منٌه انجاز مهمة اعلانٌه خلال مده ز -ج  

جمٌع ماسبق  -د  

 

تصنف اهداف الاعلان الى  -64س  

تذكٌري  –تنافسً  -اعلان اخباري –أ   

اعلان عن المنتج  -ب  

اعلان عن الشركه  -ج  

لاشئ مما سبق  -د  

 

تركز اهدافه نحو التمهٌد بالتعرٌف بالمنتج عند ادخاله للسوق لاول مرة  -65س

 وٌتركز غالبا فً المراحل الاولى من دورة حٌاة المنتج 

اعلان تذكٌري  –اعلان تنافسً               ب  –أ   

اعلان عن الشركه ذاتها  -اعلان اخباري               ج -ج  

 

من اهداف الاعلان التنافسً  -66س  

خلق تفضٌلات لدى المستهلك نحو العلامه التجارٌه  –أ   

تشجٌع المستهلك على تبنً المنتج فقط  -ب  

تذكٌر المشتري باماكن تواجد المنتج  –ج   

ابقاء المنتج فً ذهن المشتري  -د  

 

ناسبه للاعلان ابرز المعاٌٌر المعتمده لتحدٌد الاسس فً اختٌار الوسٌله الم -67س  

تحدٌد الاهداف والاطراف المستهدفه من الحمله الاعلانٌه  –أ   

طبٌعة المنتج وخصائصه الممٌزة  -ب  

التكلفه والرسائل المطلوب اٌصالها الى الجمهور المستهدف  -ج  

جمٌع ما سبق  -د  

 

 

 

 

 

Unknown




 

شروط تحدٌد مٌزانٌة الاعلان منها  -68س  

تحدٌد المرحلة للمنتج وطبٌعته  –أ   

الحصه السوقٌه للمنظمه  –ب   

مدى تكرار الاعلان  -ج  

جمٌع ما سبق  -د  

 

طرق تحدٌد مٌزانٌة الاعلان  -69س  

نسبة مئوٌه من المبٌعات  –أ   

اتباع المنافسه  -ب  

بٌانات تارٌخٌه  -ج  

بٌانات متوقعه  -د  

 

اص خلال فترة زمنٌه وماكنٌه هً الانشطه التسوٌقٌه المستخدمه بشكل خ -71س

لتشجٌع مجامٌع المستهلكٌن والوسطاء التسوٌقٌٌن لتحقٌق استجابه وبما ٌتحقق من 

 منافع اضافٌه 

تروٌج المبٌعات  –أ   

الاعلان  -ب  

العلاقات العامه  -ج  

البٌع الشخصً -د  

 

انشطة تروٌج المبٌعات انشطه دائمه ولاتوكون على نفسة المساق ؟ -71س  

خطاء  -صح         ب –أ   

 

من العوامل الداخلٌه لاهمٌه تروٌج المبٌعات ماٌلً  -72س  

ٌستخدم مدراء المبٌعات هذا الاسلوب لزٌادة حجم المبٌعات  –أ   

زٌادة عدد العلامات التجارٌه  -ب  

وسٌله اكثر استخدام من قبل المنافسٌن   -ج  

وصف دقٌق لمٌٌزات السلع -د  

 

 

 

 

 

Unknown




الخارجٌه لاهمٌة تروٌج المبٌعات من العوامل -73س  

ٌستخدم مدراء المبٌعات هذا الاسلوب لزٌادة حجم المبٌعات  –أ   

وسٌله اكثر استخدام من قبل المنافسٌن  -ب  

وصف دقٌق لممٌزات السلع  -ج  

ج + ب -د  

 

اهداف تروٌج المبٌعات تتعلق بالمستهلك والوسطاء  -74س  

خطاء  -صح             ب –أ   

 

 

من الاهداف التى تتعلق بالمستهلك فً تروٌج المبٌعات  -75س  

تشجٌع العملاء الحالٌٌن على تحقٌق الشراء وبكمٌات كبٌره  –أ   

التحفٌز على اعادة الشراء ومواجهة علامات المنافسٌن  -ب  

بناء علاقه مع الاشخاص الذٌن لاٌتعاملون مع المنتج  -ج  

جمٌع ماسبق  -د  

 

من الاهداف التً تتعلق بالوسطاء لتروٌج المبٌعات  -76س  

الشراء خلال فترة التصفٌه الموسمٌه والاصناف القدٌمه  –أ   

بناء قاعدة بٌانات عن العملاء الحالٌٌن  -ب  

دعم المنتجات الجدٌده من قبل المستهلكٌن  -ج  

اثارة انتباه الموظفٌن فً دورات لرفع قدراتهم  -د  

 

من الخطوات التى تتخذها ادارة التسوٌق لتحفٌز تروٌج المبٌعات  -77س  

تحدٌد حجم التحفٌز المطلوب تحقٌقه وتقدٌر الفترة الزمنٌه المناسبه  –أ   

اثارة انتباة الزبائن نحو التخفٌضات  -ب  

التشجٌع على الشراء  -ج  

بناء قاعدة معلومات وبٌانات عن العملاء الحالٌٌن للمنظمه  -د  

 

من الادوات المستخدمه فً مجال التروٌج للمبٌعات نح المستهلك  -78س  

العٌنات المجانٌه والكوبونات والصفقات  –أ   

الخصومات  -ب  

الاعلان المتعاون المشترك  -ج  

القوة البٌعٌه  -د  

 

Unknown




الادوات المستخدمه فً مجال التروٌج للمبٌعات نحو التجار  -79س  

  الصفقات -الخصومات       ب –أ 

العرض على نقطه الشراء         الجوائز التشجٌعٌه  -ج  

 

من المعوقات والمحددات فً استخدام تروٌج المبٌعات  -81س  

التاثٌر الزمنً المحدد     ب احتمال حصول الاخطاء وارتفاع التكالٌف  –أ   

جمٌع ما سبق  -قد لا ٌحقق هذا النشاط علاقه مع المستهلكٌن     د -ج  

 

 

من السهل تنفٌذ نشاط تروٌج المبٌعات لوحدة دون اعتمادة على انشطه  -81س

 اخرى مصاحبه ؟ 

  صح  -صح                      ب –أ 

 

العنصر الذي ٌنتهً عندة العملٌه البٌعٌه وبه ٌتحقق تفاعل المستهلك مع  -82س

 المنظمه هو 

تروٌج المبٌعات  –التسوٌق المباشر      ب  –أ   

العلاقات العامه  -البٌع الشخصً         د -ج  

 

اسلوب ذو اتجاهٌن فً الاتصال بٌن البائع والمشتري وبشكل مباشر  -83س

 لتحقٌق التاثٌر المناسب بالفرد او المجموعه المستهدفه من عملٌة البٌع 

البٌع الشخصً  -الاتصالات التسوٌقٌه     ب –أ   

لتسوٌق المباشر ا -العلاقات العامه           د -ج  

 

جوهر الاتصالات التروٌجٌه ٌقوم على اساس تقدٌم سلعه وخدمه ؟ -84س  

خطاء  -صح       ب –أ   

 

تكمن البٌع الشخصً فً الخصائص التالٌه  – 85س  

القوة البٌعٌه مسئوله عن انجاز وتنفٌذ استراتٌجٌة التسوٌق للمنظمه فً السوق  –أ   

لمنظمه والمجتمع بشكل عام القوة البٌعٌه ادات ربط بٌن ا -ب  

اكثر الانشطه التروٌجٌه حاجه الى مشرفٌن  -ج  

ب +أ -د  

 

 

 

Unknown


Unknown
           خطا

Unknown


Unknown




من واجبات رجل البٌع الشخصً ما ٌلً  -86س  

وتحدٌد الكٌفٌه والوقت فً الوصول الٌه البحث عن المستهلك المحتمل  –أ   

عدم معرفة مهارات البٌع  -ب  

عدم تقدٌم المساعدة للمستهلك  -ج  

لاشئ مما سبق  -د  

 

التغذٌه العكسٌه فً البٌع الشخصً تكون مباشره ؟ -87س  

خطاء  –صح                    ب  –أ   

 

الاتصال فً التسوٌق المباشر ٌكون مباشر ؟  -88س  

خطاء  –صح                                    ب  –أ   

 

على وفق مبدا ٌكون التاثٌر فً البٌع الشخصً والتسوٌق المباشر  -89س

 استارتٌجٌة الدفع اما الاعلان على وفق مبدا استراتٌجٌة السحب ؟

خطاء  –صح                    ب  –أ   

 

من مهارات رجل البٌع  -91س  

عدم الاتصال  -المحادثه والخبر         ب –أ   

ج +أ -المسئولٌه والمشاركه    د -ج  

 

هٌكل القوة البٌعٌه ٌكون على اساس  -91س  

اساس السوق  -الاساس الجغرافً والمنتج         ب – أ  

جمٌع ما سبق  -التنظٌم المركب للقوة البٌعٌه        د -ج  

 

 

هً كافة اشكال التخطٌط للاتصالات سواء كانت داخل او خارج المنظمه  -92س

وفً علاقتها مع جمهورها العام حول موضوع او هدف معٌن ٌتطلب انجازة ومن 

ك بٌنهما خلال فهم مشتر  

العلاقات العامه  -التسوٌق المباشر         ب –أ   

الاعلان  -البٌع الشخصً           د -ج  

 

العلاقات العامه نشاط ذو اتجاة واحد حٌث ٌسعى الى تحقٌق فهم مشترك  -93س

 بٌن المنظمه وجمهورها 

خطاء  -صح                             ب –أ   

Unknown




 

من اهداف العلاقات العامه  -94س  

جعل الافراد اكثر ادراكا بمنتجات الشركة  -زٌادة المبٌعات            ب –أ   

جمٌع ماسبق  -اشاعه روح التواصل     د -ج  

 

تتكامل العلاقات العامه مع المزٌج التروٌجً من خلال  -95س  

مسئولٌة المنظمه فً الحفاظ على سمعتها ومكانتها  –أ   

لعمل المستمر فً دعم منتجات المنظمه المقدمه للسوق ا -ب  

العمل على تروٌج السلع  -ج  

ب +أ -د  

 

من الوسائل المستخدمه فً العلاقات العامه  -96س  

الوسائل المطبوعه والمرئٌه  –أ   

الوسائل الشخصٌه  -ب  

البرٌد المباشر  -ج  

ب +أ -د  

 

ق المباشر من العوامل التى ساعدت فً نمو انشطه التسوٌ -97س  

تولٌد الشراء المتكرر  -قوائم البٌانات والمعلومات         ب –أ   

زٌادة ولاء المستهلك  -تقدٌم قناة توزٌعٌه جدٌده           د -ج  

 

من اهداف التسوٌق المباشر  -98س  

زٌادة عدد العلامات  -اٌقاف منتجات قدٌمه         ب –أ   

جمٌع ما سبق  -ادخال منتجات جدٌه وقناة توزٌعٌه      د -ج  

 

هً الطرٌقة التفاعلٌه المستخدمه فً التسوٌق والتً تقوم على اساس  -99س

استخدام البٌانات الشخصٌه والوسائل والقنوات التسوٌقٌه الى تقدٌم معلومات عن 

مع المستهلك الجهه او الطرف المستهدف او تقدٌر حجم الطلب وبناء علاقه متٌنه 

 وتحدٌث قاعدة البٌانات وادامة العلاقه معه 

قاعدة بٌانات التسوٌق المباشر  –التسوٌق المباشر      ب  –أ   

العلاقات العامه  -الاعلان                د -ج  

 

 

 

Unknown




ادوات التسوٌق المباشر ماٌلً  -111س  

التسوٌق عن بعد  -البرٌد المباشر       ب –أ   

جمٌع ما سبق  -التسوٌق الالكترونً    د -ج  

 

من مزاٌا الاعلان للمستهلك -111س  

القٌاس  -السرعه                               ب –أ   

لاشئ مما سبق  -المعلومات                            د -ج  

 

من اسالٌب التجزئة المعتمدة فً التسوٌق المباشر ماٌلً  -112س  

لذٌن ٌشترون السلع التً تتعامل بها المنظمه ولكن من المنافسٌن الافراد ا –أ   

الزبائن الذٌن توقفو عن التعامل مع الشركه  -ب  

الزبائن المستمرٌن فً التعامل مع الشركه  -ج  

جمٌع ما سبق  -د  

 

ٌمكن قٌاس النتائج المتحققه من الحملات التروٌجٌه المعتمدة فً التسوٌق  -113س

 المباشر ومنها 

معدل الاستجابه المتحققه من قبل الفراد   – أ  

عدد طلبات الاتصال للشراء وكلفة كل اتصال  -ب  

نسبة المبٌعات الفعلٌة المتحققه الى عدد طلبات الشراء  -ج  

جمٌع ما سبق  -د  

 

هً قدرة المنظمه على البقاء والتكٌف والنمو بغض النظر عن الاهداف  – 114س 

 التً حققتها 

الفاعلٌه  -القٌاس            ب –أ   

النمو              لاشئ مما سبق  -ج  

 

فً قٌاس فاعلٌة الاتصالات التسوٌقٌه عن طرٌق تدقٌق المٌزانٌه  -115س

 المرصوده من قب المنظمه للبنود التالٌه 

ادوات الاتصال المستخدمه ووسائل الاتصال  –أ   

المنتجات التً كانت محور الاتصال  -ب  

ب + أ -ج  

لاشئ مما سبق  -د  

 

 

Unknown




من طرق وقٌاس فاعلٌة الاعلان ماٌلً  -116س  

طرق اسئلة الاختبار  -طرٌق الدرجات والرتب المباشرة        ب –أ   

ب +أ -طرق عرض الاعلان                      د -ج  

 

تقٌٌم نشاط تروٌج المبٌعات ٌنحصر فً الاتً  -117س  

قٌاس التروٌج من المصنعٌن الى الباعه  –أ   

قٌاس التروٌج من الباعه الى المستهلكٌن -ب  

ب +أ -ج  

طرق قٌاس الانفاق  -ب  

 

تعتبر التقارٌر التً ٌقدمها رجال البٌع عن سٌر العمل التسوٌقً ومقانتها  -118س

 لما هو مخطط له من اهم المعاٌٌر المستخدمه فً تقٌٌم المستهلكٌن ؟

خطاء  -ب        صح    –أ   

 

 

 

ٌكون تقٌٌم قٌاس وفاعلٌة رجال البٌع فً المجالات التالٌه  -119س  

معدل الوقت المستغرق فً كل عملٌة اتصال       –أ   

عدد الزبائن الجدد فً كل فترة  -ب   

كلفة القوة البٌعٌه  -ج  

جمٌع ما سبق  -د  

 

لتقٌٌم اداءهم المتحقق؟انتاجٌة رجال البٌع من اهم المقاٌٌس الكمٌه  -111س  

خطاء  -صح                     ب –أ   

 

:انتاجٌة رجال البٌع تكون عن طرٌق  -111س  

التقدٌر الكمً والسلوكً  –أ   

التقدٌر النفسً  -ب  

التقدٌر الاجتماعً  -ج  

لاشئ مما سبق  -د  

 

تقاس فاعلٌة العلاقات العامه عن طرٌق  -112س  

فً الادراك والاتجاهات التغٌٌر  -الكشف      ب –أ   

لاشئ مما سبق  -ب        د+ أ -ج  

Unknown




 

:من ابرز مقاٌٌس فاعلٌة التسوٌق ماٌلً  -113س  

قٌمه الطلبٌات المعاده –كلفة كل طلبٌه منفذه     ب  –أ   

جمٌع ماسبق -العوائد المتحققه           د -ج  

 

:من الخدمات المقدمه من خلال التسوٌق المباشر  -114س  

هٌلات الاتصال المقدمه للزبائن والاجابه على الاستفسارات تس –أ   

متوسط قٌمة الطلبات  -ب  

قٌمة التحوٌلات المالٌه المتحققه  -ج  

كلفة كل استفسار تقوم بة المنظمه  -د  

 

 واخر دعوانا ان الحمد لله رب العالمين 
 

Unknown



