
  أسئلة الفصل الأول

  يار المتعدد  تخالاأسئلة  أولاً:

مѧѧن الحصѧѧول علѧѧى  ،عمليѧѧة اجتماعيѧѧة وإداريѧѧة تمكѧѧن الأفѧѧراد والجماعѧѧات .١

  :حالية أو مستقبليةخلق وتبادل المنتجات التي تحمل قيمة عبر جاتھم ااحتي

  ب. الاقتصاد   أ. التجارة 
  د. التسويق   جـ. البيع 

  :ت بينمصطلح السلع والخدمايميز .٢

  ب. منتجات تشبع الحاجات أو تلبيھا   أ. المنتجات المادية وغير الملموسة 
  د.المنتجات والآليات التي تدعم إنتاجھا جـ.البنود مرتفعة الثمن وتلك الرخصية 

  جميع ما يلي عدا واحدة :.تتضمن الأھداف التسويقية ٣

  الحصة السوقية ب.  ربحتعظيم ال أ.

ً ب، أ ( .د  لعملاءاتلبية احتياجات  .جـ      ) معا

  : باستثناء .تتضمن عناصر المزيج التسويقي جميع ما يلي ٤

  ب.نظم المعلومات التسويقية   أ. الترويج  
  د. الموقع    جـ. المنتج 

مѧن خѧلال  ،واجتماعية تربط بين الزبائن والمنظمѧاتبناء علاقة اقتصادية ھو .٥

  وبأسعار مقبولة:  ،وخدمات عالية القيمةسلع إيصال 

  ب. تسويق الإنتاج   أ. تسويق المبيعات 
  د. تسويق العميل   جـ. تسويق العلاقات 

تقѧѧم ت إذا لѧѧم .مفھѧѧوم يѧѧرى أن الزبѧѧائن لا يشѧѧترون الكميѧѧات الكافيѧѧة مѧѧن المنتجѧѧا٦

  كبيرة لتغيير ھذا الاتجاه :رويجية ت الشركات، بجھود

  ب. المنتج    أ. الإنتاج 
  د. التسويق   جـ. البيع 
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٧ѧطلح يѧادرة، رى .مصѧѧائص نѧوي خصѧي تحتѧѧات التѧلون المنتجѧائن يفضѧѧأن الزب

  وأداء جيد بنوع من الابتكار: 

  ب. التسويق   أ. البيع  
  د. المنتج   جـ. الإنتاج 

بھا المنظمات مع الأنماط والسلوكيات الجديѧدة تكيف .يركز على  الكيفية التي ت٨

  في سلوك المستھلك : 

  ب. التوجه بالمستھلك الشامل  أ. التوجه بالتصنيع
  د. التحول من التصنيع للبيع  جـ. التحول من البيع للتسويق

  .يتكون المزيج التسويقي من:٩

  ب.السعر والترويج والبيع الشخصي والإعلان  أ.السعر والتوزيع والترويج والائتمان 
  د.السلعة والترويج والبيع الشخصي والإعلان  جـ.السلعة والتوزيع والترويج والسعر

مѧن تفضѧيل الالجھود التسويقية المصممة للحصول علѧى الاھتمѧام والانتبѧاه و.١٠

  السوق المستھدف : 

  ب. تسويق المكان   أ. تسويق الفكرة 
  د. تسويق الفرد   ج. تسويق المنظمة 

  يقصد بتسويق الفكرة : .١١

  ب. تسويق الفكر الإنساني الاجتماعي  أ. تسويق الفكر الإنتاجي للوصول للإرباح
  د. كل ما سبق  جـ. تسويق الفكر للحصول على الانتباه

  خطأ  الصح أو أسئلة الثانياً : 

 ائنѧربحين تتمثل وظيفة مؤسسات الأعمال في خلق الزبѧة  المѧوالمحافظ

  .عليھم

 التسويق والبيع ھما وجھان لعملة واحدة.  

 لحاجات الإنسانية بالأساس على الحاجات الفطريةتقوم ا.  
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 ال تم يѧات الأعمѧداف مؤسسѧق أھѧتم تحقيѧدما يѧدعنѧة تحديѧات  وتلبيѧحاج

  السوق المستھدف بشكل أفضل من المنافسين.  

  الحاجة من تطورات الكمبيوتر والإنترنت بشكل كبير وسريع، خفضت

 .إلى التسويق الفعلي في السوق المادي

  

Answers Key  

الصح والخطأ الاختيار المتعدد   رقم السؤال

 خطأ د  ١

  خطأ أ  ٢

  صح د  ٣

  صح ب  ٤

  خطأ ج  ٥

  ----  ج  ٦

  ----  د  ٧

  ----  ب  ٨

  ----  ج  ٩

  ----  أ  ١٠

  ----  د  ١١
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  أسئلة الفصل الثالث

  أولاً : أسئلة الاختيار المتعدد 

  .واحدة فقط تعتبر من العوامل المؤثرة على سلوك المستھلك : ١

  ب. العوامل الاجتماعية   أ. العوامل الثقافية 

  د. كل ما سبق  جـ. العوامل الشخصية 

 القѧѧراركميѧѧة كبيѧѧرة مѧѧن المعلومѧѧات لاتخѧѧاذ إلѧѧى المسѧѧتھلك فيھѧѧا رحلѧѧة يحتѧѧاج .م٢

  الشرائي المناسب :

  ب. مرحلة النضج  أ. مرحلة النمو 

  د. مرحلة الانحدار  جـ. مرحلة التقديم

  في مرحلة واحدة من مراحل دورة حياة المنتج ھي: أخرون .تظھر فئة المت٣

  ب. مرحلة النضج  أ. مرحلة النمو 

  د. مرحلة الانحدار  جـ. مرحلة التقديم

مؤسسات الأعمال بتقسيم السوق إلى مجموعات سكانية صغيرة تتشارك .قيام ٤

  في القيم والعادات والتقاليد والخبرات، فھذه المجموعات تسمى :   

  ب. تقسيم نفسي   أ. تقسيم نمط الحياة 

  د. الطبقات الاجتماعية   جـ. الثقافة الفرعية 

  رار الشراء للفرد: لا تعتبر من العوامل الشخصية التي تؤثر على قواحدة .٥

  ب. الإدراك    أ. العمر ودورة الحياة 

  د. المھنة  جـ. نمط الحياة 
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يتضمن جميع النشاطات المتوقع من الشخص تنفيذھا اعتماداً علѧى الأشѧخاص .٦

  الذين حوله : 

  ب. الشخصية   أ. الدور 

  د. الاتجاه   جـ. الثقافة الفرعية 

.أحد الأدوار الرئيسية التي يمارسھا الفرد للقيѧام بعمليѧة البحѧث عѧن المعلومѧات ٧

  قبل الشراء : 

  ب. المشتري   أ. المستخدم 

  د. المؤثر   جـ. المقرر 

٨ѧѧر .مѧѧع غيѧѧن دوافѧѧر عѧѧدما تعبѧѧرد عنѧѧا الفѧѧي يواجھھѧѧرائية التѧѧلوكيات الشѧѧن الس

  مباشرة :

  ب. السلوك الوسيط   أ. السلوك الإحلالي 

  د. السلوك البديل   جـ. السلوك المتمم 

.تمثل الدوافع التي تتصل باختيѧار المنѧتج للتفѧاخر والتبѧاھي كسѧبب لتبنѧي منѧتج ٩

   :معين

  ب. الدوافع العاطفية   أ. الدوافع العقلية 

  د. دوافع التعامل   جـ. الدوافع الانتقائية 

  :  من ضمن قادة الرأي في المجتمع تعتبر واحدة مما يلي  .١٠

  ب. أساتذة الجامعات   أ. جمعية حماية المستھلك 

  د. كل ما سبق   جـ. نجوم الرياضة والثقافة 

بقيѧة الطبقѧات فѧي قضѧايا الأخѧرى وتقلѧدھا بقات جماعات المرجعية للط.من ال١١

   :الاستھلاك والتفاخر
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  ب. الطبقة العاملة   أ. الطبقة العليا 

  د. الطبقة المتوسطة   جـ. الطبقة الدنيا 

.جماعات لديھا التأثير على سلوك واتجاھات الشخص المشتري أو المسѧتھلك ١٢

  في المجتمع : 

  ب. الثقافة   أ. العائلة 

  د. جماعات مرجعية   جـ. الطبقة الاجتماعية 

  تستخدم لقياس : AIO.إن النشاطات والاھتمامات والآراء ١٣

  ب. الوضع الاقتصادي   أ. المھنة 

  د. الطبقة الاجتماعية   جـ. نمط الحياة 

  ثانياً : أسئلة الصح والخطأ 

  وبالتالي فھي  ،في مرحلة الشراء عملية تبني المستھلك لمنتج ماتظھر

 تعتبر مؤشر على حالة ولاء المستھلك لھذا المنتج.

 كن القول أن مؤسسات الأعمال قادرة بسھولة على تغيير اتجاھات يم

  المستھلكين.

 ويعالج المعلومات  ،التعلم العملية التي يختار بھا الفرد، وينظممثل ي

      .ويحولھا إلى صورة ذات معنى أو دلالة ،التي يحصل عليھا

 فإنه يمكن  ،لأن كل مستھلك لديه حاجات ورغبات واھتمامات خاصة

 .القول أن كل واحد منھم عبارة عن سوق قائم بحد ذاته

 جميع أدوار الشراء في نفس من الممكن أن يقوم الشخص نفسه ب

 . الوقت
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Answers Key  

الصح والخطأ الاختيار المتعدد  رقم السؤال

 خطأ د ١

 خطأ  أ ٢

 خطأ د ٣

 صح ج ٤

 صح ب ٥

 ----  أ ٦

 ----  د ٧

 ----  أ ٨

 ----  ب ٩

 ----  د ١٠

 ----  أ ١١

 ----  د ١٢

 ----  ج ١٣

 

 

  



  أسئلة مقترحة لمقرر مبادئ التسويق 

24 

  

  لخامس أسئلة الفصل ا

  الاختيار المتعددأولاً : أسئلة 

  من فوائد تقسيم السوق باستثناء واحدة: تعد جميع ما يلي .١

 ب.تحديد دقيق للأھداف التسويقية   أ. تحديد دقيق للسوق 

  د. كل ما سبق   جـ.معرفة نقاط القوة والضعف 

  :تعبر عن  عملية تقسيم السكان حسب أماكن ھؤلاء السكان ومناطقھم.٢

  ب.التجزئة الجغرافية   أ. التجزئة الديمغرافية 

  د. التجزئة السلوكية   جـ.التجزئة النفسية 

  على الوصول إلى الجزء السوقي وخدمته بشكل جيد : القدرةتمثل .٣

  ب.إمكانية الوصول   أ. قابلية القياس 

  د. الربح   جـ.الاستدامة 

طلق على الحالѧة التѧي تكѧون فيھѧا تفضѧيلات المشѧترين مبعثѧرة داخѧل الجѧزء .ت٤

  السوقي: 

  ب.التفضيلات العنقودية   أ. التفضيلات المتجانسة 

  د. ليس مما سبق   جـ.التفضيلات المتمايزة 

  مما يلي لا تعتبر من أسس اختيار العمل في الأجزاء السوقية:    واحدة.٥

  ب.التخصص في المنتج   أ. التخصص في السوق 

  د. التخصص الاختياري  جـ.التخصص في التوزيع 
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، والاتجاھѧѧات.أسѧѧاس تقسѧѧيم المشѧѧترين باسѧѧتخدام حجѧѧم المعرفѧѧة لѧѧدى الأفѧѧراد، ٦

  واستخدامات المنتج: 

  ب.التقسيم الجغرافي   أ. التقسيم الديمغرافي 

  د. التقسيم النفسي   جـ.التقسيم السلوكي 

إن زيѧѧادة درجѧѧة تفتيѧѧت السѧѧوق فѧѧي السѧѧوق الأردنѧѧي إلѧѧى بضѧѧعة مئѧѧات مѧѧن .٧

الأسѧѧواق الصѧѧغيرة ذات الاحتياجѧѧات والأنمѧѧاط الاجتماعيѧѧة المختلفѧѧة، تنѧѧدرج 

  تحت ما يسمى: 

  ب.التسويق الكبير   أ. التسويق الميكروي 

  د. ليس مما سبق   جـ.التسويق الشخصي 

  السوق وفقاً لمعيار :.تصنف حالة ولاء المشتري ضمن أسس تقسيم ٨

  ب.التجزئة النفسية   أ. التجزئة السلوكية 

  د. التجزئة التشغيلية   جـ.التجزئة المتعددة 

اتجاه مؤسسات الأعمال بجعل برامج التسويق تأخذ الطابع الإقليمي مع وجود .٩

  طابع وطني للمنتجات، والإعلان والترويج، وجھود المبيعات فھذا يسمى :  

  ب.التقسيم السلوكي   السكاني أ. التقسيم 

  د. التقسيم وفقاً لأذواق محددة   جـ.التقسيم الجغرافي 

.إذا قامت مؤسسات الأعمѧال بتقسѧيم السѧوق إلѧى مجموعѧات سѧكانية صѧغيرة ١٠

  تتشارك في القيم والعادات والتقاليد والخبرات، فھذه المجموعات تسمى:

  ب.النفسي   أ. نمط الحياة 

  د. الثقافة الفرعية   جـ.الطبقات الاجتماعية 
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لخصائص عليѧا دنيѧا، عليѧا عليѧا، نفسياً وفقاً تقسيم السوق في أي نوع يندرج .١١

   :وعليا متوسطة

  ب.الطبقة الاجتماعية   أ. نمط الحياة 

  د. التعلم   جـ.الشخصية  

  الخاصية التي تدل على كفاءة الجزء السوقي : .١٢

  ب.إمكانية الوصول   أ. قابلية القياس 

  د. كل ما سبق   جـ.الاستدامة 

   .إن التقنية أو الآلية المستخدمة لقياس نمط الحياة تسمى العوامل : ١٣

  ب.السكانية   أ. الجغرافية 

  د. النفسية   جـ.السلوكية 

  ثانياً : أسئلة الصح والخطأ 

  وقѧѧѧة السѧѧѧة تجزئѧѧѧات المعروضѧѧѧة المنتجѧѧѧي تجزئѧѧѧب تعنѧѧѧوق حسѧѧѧي السѧѧѧف

  ون.احتياجات المستھلك

  ًبباѧال سѧور العمѧاع أجѧفي الاقتصاد الحديث لم تعد ندرة رأس المال أو ارتف

 (الصين واليابان أمثلة). الدوليةالمؤسسات إلى الأسواق في عدم دخول 

 ويق الالѧѧѧو تسѧѧѧردي ھѧѧѧتھلكفѧѧѧة المسѧѧѧذي ونمجموعѧѧѧھم  نالѧѧѧابه خصائصѧѧѧتتش

  رائية، وتقع في نفس الموقع الجغرافي.وصفاتھم واتجاھاتھم وعاداتھم الش

 ة الاѧѧوم بتلتجزئѧѧكانية تقѧѧابه سѧѧة تتشѧѧدات جغرافيѧѧى وحѧѧوق إلѧѧيم السѧѧا قسѧѧفيھ

  الصفات والخصائص العامة.

 تھلكѧدد المسѧى عѧوق علѧة السѧتھدف ونيعتمد موضوع تجزئѧى  ون،المسѧوعل

  الموارد والإمكانات الذاتية المالية والبشرية للمؤسسة. 
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Answers Key 

الصح والخطأ الاختيار المتعدد  رقم السؤال

 خطأ د ١

 صح ب ٢

 خطأ ب ٣

 صح ج ٤

 ----  ج ٥

 ----  ج ٦

 ----  أ ٧

 ----  أ ٨

 ----  ج ٩

 ----  د ١٠

 ----  ب ١١

 ----  د ١٢

 ----  د ١٣
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  الفصل السادسأسئلة 

  الاختيار المتعددأسئلة أولاً : 

  لتقديم المنتج الفعلي (الجوھري) تسمى :.ھي الخدمات والمنافع المرافقة ١

  المدعم ج نتَ المُ  ب.  الجوھري ج نتَ المُ أ. 

 غير المتوقع ج نتَ المُ د.   الفعلي ج نتَ المُ  جـ.

.مرحلѧѧة تكѧѧون فيھѧѧا المنافسѧѧة علѧѧى أشѧѧدھا بѧѧين المنتجѧѧين، وترتفѧѧع إمكانيѧѧة تقليѧѧد ٢

  ، وظھور البدائل:ج نتَ المُ 

  ب.مرحلة التقديم   أ. مرحلة النمو 

  د. مرحلة النضج  جـ.مرحلة الانحدار 

  .تعتبر الصحف والمجلات بعض أنواع الطعام أمثلة على السلع :٣

  ب.سلع التسوق   أ. السلع المعمرة 

  د.السلع الخاصة   جـ.السلع الميسرة  

.فѧѧي أي مرحلѧѧة مѧѧن مراحѧѧل دورة الحيѧѧاة يمكѧѧن اسѧѧتخدام سياسѧѧة الحѧѧد الأدنѧѧى ٤ 

  للسعر ؟

  ب.مرحلة التقديم   أ. مرحلة النمو 

  د. مرحلة النضج  جـ. مرحلة الانحدار 

  .ھي فئة من المشترين تظھر في مرحلة النمو من دورة الحياة :٥

  ب.المتآخرون   أ. المجددون 

  د. المتبنون الأوائل    جـ.الأغلبية المتأخرة 
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ج نѧѧتَ المُ .مѧѧن الأنشѧѧطة التسѧѧويقية التѧѧي تتعلѧѧق بإظھѧѧار المعلومѧѧات التѧѧي تصѧѧف ٦

  وخصائصه:

  ب.التبيين   أ. التغليف الأولي 

  د. تغليف الشحن   جـ.التغليف الثانوي 

.تعتبر العلامة التجارية " ھوندا" وما تتضمنه من أنواع مختلفѧة مѧن السѧيارات ٧

  مثالاً على :

  ب.العلامة الواحدة   ج أ. مزيج اسم الشركة والمنت

  د. العلامة المتعددة   جـ.العلامة المميزة لكل سلعة 

وتحسѧن مسѧتوى ج نѧتَ لمُ ل.تشھد ھذه المرحلة من دورة الحياة قبول سوقي سѧريع ٨

  الربح : 

  ب.النضج   أ. التقديم  

  د. الانحدار   جـ.النمو 

الѧذي يسѧتخدم نفѧس قنѧوات التوزيѧع  Proctor  &Gambleلشركة ج نتَ المُ .مزيج ٩

  يسمى:

  ب.العرض   أ. التناسق 

  د. العمق   جـ.الطول 

  .الھدف التسويقي في مرحلة تقديم السلعة من مراحل دورة حياة السلعة:١٠

  ب.تعظيم الحصة السوقية   أ. تعظيم الأرباح 

  د. تخفيض المصارف   جـ.خلق الاھتمام بالسلعة 
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:الثلاجѧѧѧѧات، والغسѧѧѧѧѧالات، منتجѧѧѧѧات  معينѧѧѧѧѧة ثلاثѧѧѧѧة.إذا كѧѧѧѧان لѧѧѧѧدى شѧѧѧѧركة ١١

و  ٢٤و ١٨والتلفزيونات، حيث تنتج الشركة ثلاثة أحجام من التلفزيونѧات 

  بوصة، وعليه فإن ھذا الأخير لوحده يسمى:  ٤٢

ب.اتساع مزيج المنتج   أ. طول مزيج المنتج 

  د. المزيج السلعي   جـ.عمق مزيج المنتج 

عليѧѧѧه  حكѧѧѧمدليѧѧѧل يوھو ،ة المرئيѧѧѧة للسѧѧѧلعةالصѧѧѧوريمثѧѧѧل عنصѧѧѧر ترويجѧѧѧي .١٢

   :على السلعةحكمه المستھلك قبل 

  ب.المنتج   أ. الإعلان 

  د. السعر   جـ.الغلاف  

  جميع ما يلي من وظائف الغلاف باستثناء:.١٣

  ب.التميز عن المنافسين   أ. حماية السلعة من التلف 

 د. توفير معلومات عن السلعة   جـ.تحديد المستھلك المستھدف 

  خطأ وال صح ثانياً : أسئلة ال

  اتѧوير منتجѧة تطѧي سياسѧوي فѧيعتبر التغليف في الوقت الحالي جزء حي

 .المنظمة

  ور التغليف يعتبرѧتھلك التصѧاء المسѧي إعطѧه فѧتج نفسѧن المنѧجزء مھم م

 الكامل عن المحتويات، والحكم على جودة ونوعية المنتجات.

 ل إنѧѧم العامѧѧي الحاسѧѧودةال إدارة فѧѧو جѧѧادة ھѧѧتوى زيѧѧات مسѧѧن  التوقعѧѧع

 .جنتَ لمُ لالمستوى الفعلي 

  ي أذواقѧر فѧالسبب الرئيسي لفشل المؤسسات في تطوير منتجاتھا : التغي

 وحاجات المستھلكين فقط.
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 ات بѧѧر المنتجѧѧس تمѧѧلخمѧѧاء  مراحѧѧع دورة دورة حياأثنѧѧي مѧѧدأ وتنتھѧѧا تبѧѧتھ

  .حياة المنظمة نفسھا

  

  

Answers Key  

الصح والخطأ الاختيار المتعدد  رقم السؤال

 صح ج ١

 خطأ أ ٢

 خطأ ج ٣

 خطأ د ٤

 خطأ د ٥

 ----  ب ٦

 ----  ب ٧

 ----  ج ٨

 ----  أ ٩

 ----  ج ١٠

 ----  د ١١

 ----  ج ١٢

 ----  ج ١٣
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  أسئلة الفصل السابع

  أولاً: أسئلة الاختيار المتعدد 

يѧѧتم خلالѧѧه وضѧѧع الحѧѧد الأدنѧѧى للسѧѧعر الѧѧذي تبѧѧاع بѧѧه منتجѧѧات  مѧѧؤثر تسѧѧويقي.١

  الشركة:   

  ب.الإعلان   أ. الجودة  

  د. الموقع   جـ.التكلفة 

  مشتري المنتجات مرتفعة السعر، يوصف بأنه ذو حساسية سعرية:.٢

  ب.محايد سعرياً   أ. مرتفعة  

  د. ليس مما سبق   جـ.منخفضة 

  ج من خلال مدى حاجة أو إدراك المستھلك لھا:.تقوم فكرة تقييم منفعة المنت٣

 ب.تسعير قائم على التكلفة    أ. تسعير القيمة المدركة 

  د. التسعير الترويجي  جـ.التسعير النفسي 

بيعѧѧѧة السѧѧѧوق، شѧѧѧمل طالعوامѧѧѧل المѧѧѧؤثرة علѧѧѧى قѧѧѧرار التسѧѧѧعير والتѧѧѧي ت.تسѧѧѧمى ٤

  ، والمحددات البيئية:والمنافسة

  ب.العوامل الاستراتيجية   أ. العوامل الخارجية 

 د.العوامل القابلة للسيطرة   جـ.العوامل الداخلية 

، والتѧي تسѧتخدمھا عنѧد منظمѧات.جميع ما يأتي أمثلة على الأھداف المشتركة لل٥

    :تسعيرالصناعة قرار 

  ب.تعظيم الربح   أ. البقاء 

  د. كل ما سبق   جـ.قيادة الحصة السوقية 
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  المقتنيات التراثية واللوحات والتحف النادرة:طريقة لتسعير  أفضل.٦

  ب.تسعير قائم على التكلفة   أ. تسعير القيمة المدركة 

  د. التسعير الترويجي   جـ. التسعير النفسي 

درجة رجال الأعمѧال، يوصѧف جواً ضمن  خدمة السفر يشتري الذي  المسافر.٧

  بأنه ذو حساسية سعرية:

  ب.منخفضة   أ. مرتفعة 

  د. ليس مما سبق   جـ. لا يوجد تأثير 

فѧѧي البنѧѧزين لا تعتبѧѧر مѧѧن الأسѧѧباب التسѧѧويقية التѧѧي تѧѧؤدي إلѧѧى ارتفѧѧاع أسѧѧعار .٨

  :الأردن

  ب.ارتفاع التكلفة   أ. تقادم تقنية التكرير 

  د. استغلال الوسطاء   جـ. طول قناة التوزيع 

  المناسب بالنسبة للمستھلك ھو: السعرإن .٩

  ب.السعر المرتفع   أ. السعر المنخفض 

 د. السعر الذي يدركه مناسباً  جـ.السعر المناسب للدخل 

  :ما يلي من عناصر المزيج التسويقي باستثناء ميعج.١٠

  ب.الإعلان   أ. السعر  

  د. المنتج   جـ.التوزيع 

  عن ارتفاع في الأسعار وثبات نسبي في مستوى الدخل:  عبارة.١١

  ب.القوة الشرائية   أ. البطالة 

  د. كل ما سبق   جـ.التضخم 

    تحديد سعر المنتج:في  ونالتنظيمية التي يستند إليھا المنتج العوامل.من ١٢
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  ب.معدل الفائدة   أ. الاستھلاك 

  د. كل ما سبق   جـ.الركود الاقتصادي 

، بينمѧѧѧا ------التѧѧѧي تفضѧѧѧل وضѧѧѧع تقنيѧѧѧة السѧѧѧعر الأدنѧѧѧى تسѧѧѧمى  الشѧѧѧركات.١٣

  .------التي تفضل وضع تقنية السعر الأعلى فتستخدم تقنية  الشركات

  ب.التغلغل ، الكشط   أ. الاقتصادية ، العلاوة 

 د.العلاوة، الاقتصادية   جـ.الكشط ، التغلغل  

  ثانياً: أسئلة الصح والخطأ 

  يѧѧة الفѧѧة البيئѧѧال عربيѧѧدراء ورجѧѧارات المѧѧى اعتبѧѧعر إلѧѧد السѧѧع تحديѧѧيخض

 البعيدة عن ظروف المنافسة في السوق.التسويق الشخصية 

  تراتيجيةѧѧة لأي اسѧѧة والنھايѧѧة البدايѧѧتھلك نقطѧѧر المسѧѧعرية يعتبѧѧا سѧѧد تتبعھѧѧق

  .مؤسسات الأعمال

 اتѧم المبيعѧѧى حجѧѧلباً علѧѧاطئ سѧعير الخѧѧرار التسѧѧؤثر قѧن  ،يѧѧن مѧѧه يحسѧѧولكن

  .للمنظمةتنافسي الموقف ال

 رادات إن السعر ھو المؤثر التسويقي الوحيد الذي يمكن من خѧد إيѧه توليѧلال

  .للمؤسسات

  تھلكين ذويѧلوك المسѧى سѧؤثر علѧتعتبر بطاقات الائتمان مخرج ذو دور م

  الحساسية السعرية المرتفعة .
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Answers Key   

الصح والخطأ الاختيار المتعدد  رقم السؤال

 صح ج ١

 صح ج ٢

 خطأ أ ٣

 صح أ ٤

 صح د ٥

 ----  أ ٦

 ----  ب ٧

 ----  أ ٨

 ----  ج ٩

 ----  ب ١٠

 ----  ب ١١

 ----  د ١٢

 ----  ب ١٣
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  أسئلة الفصل الثامن

  أولاً: أسئلة الاختيار المتعدد 

  الطريق الذي تسلكه السلعة لكي تصل من المنتج إلى المستھلك النھائي:.١

 ب.قناة الترويج  أ. قناة التوزيع  

 د. ليس مما سبق  جـ.وسائل النقل 

توزيѧع لويصѧلح  ه كافة منافذ التوزيع المتاحѧة للسѧلعة،تستخدم فيظام توزيعي ن.٢

  : السلع سھلة المنال

 ب.التوزيع الحصري  أ. التوزيع الاختياري 

 د. ليس مما سبق  جـ.التوزيع المكثف 

  من العوامل المؤثرة على اختيار قنوات التوزيع:.٣

ب.عوامل خاصة بالسلعة  أ. عوامل خاصة بالسوق 

 د. كل ما سبق  خاصة بالمنظمة جـ.عوامل

الاتصѧѧѧال بѧѧѧين البѧѧѧائع والمشѧѧѧتري بھѧѧѧدف تغييѧѧѧر الاتجاھѧѧѧات وسѧѧѧلوك .تعنѧѧѧي ٤

  : المشتري

 ب.التوزيع  أ. الترويج 

 د. التسويق  جـ.البيع 

  .الشكل الأصلي للتوزيع المباشر ھو:٥

 ب.البريد المباشر  أ. التسويق وجھاً لوجه  

 د. كل ما سبق  جـ.تسويق الكتالوج 
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  .واحدة مما يلي لا تعتبر من ضمن التسويق المباشر:٦

 ب.تسويق الكتالوج من المنتج  أ. الطواف بالمنازل 

د.الاستجابة التلفزيونية المباشرة جـ.التسويق الإلكتروني 

  .ھو معنى رديف أو مشابه لمفھوم مؤسسات التوزيع التسويقية:   ٧

 ب.وسطاء التسويق  أ. الموردون  

 د. البيئة العامة  جـ.العامة 

.المؤسسات التي تستخدم الطواف بالمنازل لبيع منتجاتھا أو من خѧلال المتѧاجر ٨

  :التابعة لھا، تستخدم

 ب.توزيع  من المستوى الأول  أ. التوزيع الصفري  

 د. توزيع من المستوى الثالث  جـ.توزيع من المستوى الثاني 

  التي تتفق فيھا شركة ما (منتج ما) مع المزودين الذين تتعامل معھم:الحالة .٩

 ب. الاتحاد العمودي  أ. التعارض الأفقي 

 د. الاتحاد الإداري  جـ.الاتحاد الأفقي 

  المنفعة التي توفر السلعة في الأوقات المناسبة للمستھلكين :.١٠

 ب. المكانية  أ. الزمانية 

 د. الحيازية  جـ.الرمزية 

  .تستخدم في مرحلة تقديم الخدمة استراتيجية التوزيع:     ١١

 ب. المكثف  أ. الحصري  

 د. الوظيفي  جـ.الانتقائي 

  .أي مما يلي صحيح لتحسين تأثير القناة التوزيعية على سلوك المشتري : ١٢

 ب.موقع البيع  أ. التشكيلة المعروضة 
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 د. كل ما سبق  جـ.صفات رجل البيع 

  الجملة: من الخدمات لا يقوم بھا تاجرأي .١٣

 ب.تحمل مصاريف نقل السلعة  أ. البيع للمستھلك النھائي 

 د.امتلاك السلع التي يتاجر بھا  جـ.الاحتفاظ بالسلعة في المخازن 

  ثانياً: أسئلة الصح والخطأ 

 ةѧام المؤسسѧة أمѧة المتاحѧدد  ،تعتبر الموارد الماليѧي تحѧل التѧم العوامѧن أھѧم

  .نوع وطبيعة الاستراتيجية المستخدمة لتغطية السوق

 أو  انتندمج فيھا مؤسستالتي  توزيعيةالقناة الالأفقي عن وزيع عبر نظام التي

للحصѧول علѧى فرصѧة تسѧويقية  ،أكثر تعمل في مستويات مختلفة من القنѧاة

 .جديدة

  اѧѧائف منھѧѧن الوظѧѧدد مѧѧويق بعѧѧطاء التسѧѧوم وسѧѧرويجيقѧѧر  ،التѧѧذ أوامѧѧوتنفي

من النادر أن يقوموا بتوفير المعلومѧات السѧوقية  مولكنھ، والحيازة  ،الطلب

 .ونللمنتج

  وسطاءعبر الالاتصال بين المنتج والمستھلك التوزيع المباشر ھو. 

 ر فѧѧر المباشѧѧع غيѧѧالتوزيѧѧين يعنѧѧر بѧѧال المباشѧѧى الاتصѧѧاد علѧѧتج ي الاعتمѧѧالمن

 .والمستھلك
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Answers Key   

الصح والخطأ الاختيار المتعدد  رقم السؤال

 صح أ ١

 خطأ  ج ٢

 خطأ د ٣

 خطأ أ ٤

 خطأ أ ٥

 ----  د ٦

 ----  ب ٧

 ----  أ ٨

 ----  ب ٩

 ----  أ ١٠

 ----  ب ١١

 ----  د ١٢

 ----  د ١٣
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  أسئلة الفصل التاسع 

  أولاً: أسئلة الاختيار المتعدد

عند اختيار أي رسالة ترويجية فѧي المؤسسѧة، فѧإن ھѧذه الرسѧالة تاليѧاً يجѧب أن .١

  تقوم بدور: 

 ب.جلب الانتباه أ. الحصول على ردة فعل 

 د. كل ما سبق  جـ.تثبيت الاھتمام 

.واحدة من العبارات التاليѧة لا تعتبѧر صѧحيحة فيمѧا يتعلѧق بتѧأثير التѧرويج علѧى ٢

  المستھلك:

 ب.تعليم المستھلك  اء أ. يخلق رغبة الشر

 د. تلبية حاجات المستھلك  جـ.إكسابه الخبرة السلبية 

  .واحدة من الأدوات الترويجية التالية تصلح في حالة السلع الميسرة :٣

 ب.تنشيط المبيعات  أ. البيع الشخصي 

 د.النشر التجاري  جـ.العلاقات العامة 

تصѧѧلح للاسѧѧتخدام فѧѧي مرحلتѧѧي  .واحѧѧدة مѧѧن الأدوات الترويجيѧѧة التاليѧѧة التѧѧي٤

  النضج والانحدار من دورة حياة المنتج :

 ب.الإعلان  أ. البيع الشخصي 

 د. تنشيط المبيعات  جـ.العلاقات العامة  

.عندما يكون السوق محصور في منطقة جغرافية واحѧدة ، فيفضѧل اسѧتخدام ٥

  أداة الترويج : 

 ب.الإعلان  أ.البيع الشخصي 

 د. تنشيط المبيعات  جـ.العلاقات العامة  
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من بين الطرق الترويجية غيѧر المباشѧرة الأكثѧر انتشѧاراً وتѧأثيراً علѧى المتلقѧي .٦

  المستھدف: 

 ب.الصحف  أ. التلفزيون 

 د. الراديو  جـ.رجل البيع 

. تمثѧѧل الطريقѧѧة الترويجيѧѧة التѧѧي يمكѧѧن مѧѧن خلالھѧѧا معرفѧѧة ردة فعѧѧل المسѧѧتقبل ٧

  بسرعة: 

 ب.الصحف  أ. التلفزيون 

 د. الراديو  جـ.رجل البيع 

  .واحدة مما يلي ليست من صفات الرسالة الإعلانية الناجحة: ٨

ب.انسجامھا مع القيم السائدة أ. التصميم المناسب 

د. قدرتھا على تحفيز الطلب  جـ.قليلة التكلفة 

  يستخدم البيع الشخصي في واحدة من الحالات التالية ما عدا:  .٩

 ب.التركز السلعي أ. التركز الجغرافي 

 د. ارتفاع السعر جـ.السلع المعمرة 

  .تستخدم تقنية تنشيط المبيعات في جميع الحالات التالية عدا واحدة:  ١٠

 ب.تحفيز الشراء الحالي  أ. زيادة البيع قصير الأجل 

 د.ليس مما سبق  جـ.تقوم به الشركة بنفسھا 

.الأداة الترويجيѧة التѧѧي تسѧتخدم مѧѧنح الزبѧائن مكافѧѧآت وھѧدايا، للحصѧѧول علѧѧى ١١

  استجابة سريعة ھي:

 ب.العلاقات العامة  أ. تنشيط المبيعات 

 د.الإعلان  جـ.الدعاية التجارية 
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تقѧѧدمھا وزارة الصѧѧحة عѧѧن .تعتبѧѧر التقѧѧارير الصѧѧحفية والأفѧѧلام الوثائقيѧѧة التѧѧي ١٢

  خدماتھا أمثلة على:

 ب.الترويج  أ. الإعلان 

 د. التسويق  جـ.العلاقات العامة 

الوسѧѧѧيلة الإعلانيѧѧѧة الأسѧѧѧرع انتشѧѧѧاراً إذا كѧѧѧان المسѧѧѧتھدف ھѧѧѧو فئѧѧѧة الشѧѧѧباب .١٣

  والمراھقين:

 ب.الراديو  أ. رسائل الجوال 

 د. الراديو  جـ.إعلانات الطرق 

  خطأ الصح و نياً: أسئلة الثا

 ѧѧѧزيج الترويجѧѧѧر المѧѧѧة ودور عناصѧѧѧف أھميѧѧѧتج  يتختلѧѧѧاختلاف المنѧѧѧب

  والسوق ونوعية المشترين وطبيعة عملية الشراء.

 ѧون فѧه المنافسѧا يخصصѧييمكن تحديد ميزانية الإعلان عن طريق م 

 .فقط  ھذا المجال

  يѧائل التѧتعتبر المعارض والخصم النقدي والعينات المجانية من الوس

  استخدامھا لتنشيط المبيعات.يمكن 

 .تعتبر عملية تحليل السوق من بين وظائف البيع الشخصي  

 ѧى  يمن بين المھارات التѧدرة علѧع القѧال البيѧا رجѧى بھѧب أن يتحلѧيج

 تحديد حاجات ورغبات الآخرين.
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Answers Key  

الصح والخطأ الاختيار المتعدد  رقم السؤال

 صح د ١

 خطأ ج ٢

 صح ب ٣

 صح د ٤

 صح أ ٥

 ----  أ ٦

 ----  ج ٧

 ----  ج ٨

 ----  د ٩

 ----  د ١٠

 ----  أ ١١

 ----  ج ١٢

 ----  أ ١٣

 

 

 


