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 نموذج الاجابة

 أجب عن الاسئلة التالية :

 :اذكر ما تعرفه عن السؤال الأول:

 المفهوم الحدٌث للتسوٌك -ٔ

 الصناعً المشتري أو النهائً المستهلن أن للتسوٌك الحدٌث المفهوم مدرسة ترى
 المستمبلٌة المنشؤة بخطط تتعلك سٌاسات أو أهداف أٌة صٌاغة فً البدء نمطة هو

 ورغبات حاجات تحدٌد على الأولى بالدرجة ٌعتمد المنشؤة أهداف تحمٌك أن حٌث
 ورغبات حاجات لتحمٌك تسخر المنشؤة إمكانٌات فإن وبالتالً. المرتمبة الأسواق

 .مُحكمة إدارٌة عملٌة إطار فً المستهلن

 التسوٌك بحوث ومزاٌا التسوٌك بحوث -ٕ

هً جمع وتسجٌل وتحلٌل البٌانات  Marketing Researchبحوث التسوٌك 

التسوٌمٌة أو البٌانات المتعلمة بالمشاكل التسوٌمٌة للسلع والخدمات، وٌمكن أن تتعلك 
 هذه المشاكل بؤي عنصر من مكونات المزٌج التسوٌمً.

  :مزايا بحوث التسويق 

 وعموماً ٌمكننا الإشارة إلى مزاٌا بحوث التسوٌك فٌما ٌلً:

تواجه المنشؤة فً مجال التسوٌك بؤسلوب علمً  تحدٌد المشكلات التً -ٔ
دلٌك وتوجٌه الأضواء علٌها بطرٌمة تـمُكن الإدارة من معرفتها فً 

 الولت المناسب وتحدٌد أسلوب مواجهتها والتغلب علٌها.

وضع تولعات وافتراضات أكثر دلة عن المتغٌرات والعوامل التً تهم  -ٕ
 وتإثر على نشاطاتها التسوٌمٌة.

كفاءة فً السوق وفهم متغٌراته وأسلوب تفاعلها وطرٌمة التغلغل ب -ٖ
 التعامل معها.
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التملٌل من مشكلة عدم التؤكد التً تواجه الإدارة عند اتخاذ المرارات  -ٗ
المستمبلٌة لأنها تعتمد على الأسلوب العلمً فً التنبإ والتحلٌل والتراح 

 التوصٌات التً تراها لمواجهة هذه التولعات.

نتٌجة دراسة  sales menدة أمام رجال التسوٌك فتح مجالات جدٌ -٘

السوق وحاجات العملاء غٌر المُشبَعة، وبٌان مدى إمكانٌة مساهمة 
 المنظمة فً إشباع هذه الحاجات واكتشاف الفرص التسوٌمٌة المتاحة.

استخدام الأسلوب العلمً فً دراسة الموضوعات والمشكلات  -ٙ
وب التخمٌن والنظرة التسوٌمٌة مما ٌملل من الاعتماد على أسل

الشخصٌة فً مواجهة الموضوعات التسوٌمٌة، وٌطور من المفاهٌم 
 والمبادئ الإدارٌة التً تحكم هذه الأنشطة.

 خطوات عملٌة التخطٌط للتسوٌك فى المإسسة الاعلانٌة -ٖ

 –تحلٌل المولف  –تحدٌد المهمة  –التخطٌط الاستراتٌجً للمنشؤة: تحدٌد الرإٌة  -1

 .العامة general strategiesصٌاغة الاستراتٌجٌات  –صٌاغة الأهداف 

 –تحدٌد الأهداف التسوٌمٌة  –التخطٌط الاستراتٌجً للتسوٌك: تحلٌل المولف  -ٕ

صٌاغة الاستراتٌجٌات  –اختٌار السوق المرتمبة  –تحدٌد المركز السولً 

 المزٌج التسوٌمً. استراتٌجٌات –التسوٌمٌة 

 خطة لكل منتج، وكل نشاط وكل منطمة.الخطة التسوٌمٌة السنوٌة: إعداد  -ٖ

: وهذا ٌعنً الهدف الناتج المتولع من Objectives & Goalsصٌاغة الأهداف  -ٗ

نشاط المنشؤة، وٌجب أن ٌكون الهدف واضح ومحدد ولابلة للتنفٌذ، ومن 

 الضروري أٌضاً أن ٌكون الهدف لابل للمٌاس، ومحدد تولٌت التنفٌذ.

: والإستراتٌجٌة هً بٌان تجمٌعً  Strategiesصٌاغة الاستراتٌجٌات العامة -٘

طوٌل الأجل ٌحدد إمكانٌات الاستفادة من موارد المنشؤة المادٌة والبشرٌة فً 

 تحمك الأهداف فً ظل مجموعة من العوامل البٌئٌة المإثرة.

صٌاغة الاستراتٌجٌات التفصٌلٌة للأنشطة المختلفة، مثل التسوٌك والإنتاج  -ٙ

 تً تمَُكِنّْ من تحمٌك مهمة المنشؤة وأهدافها.والأفراد والتموٌل وال

 التسوٌك وظائف -ٗ

 هدف انربح. -1

 هدف انحصىل عهى حصت في انسىق. -2



 هدف انبقاء والاستمرار. -3

 أو تكىن أهداف وىعيت مثم:

 تحقيك درجت عانيت مه انشهرة. -1

 انحفاظ عهى انعلامت انتجاريت انمميزة. -2

  السؤال الثانى:

 :عرف كلا من

 المعلومات التسويقيةمفهوم نظام  -1

 الماضٌة البٌانات وتحلٌل وحفظ وتبوٌب وتسجٌل لجمع ومنظمة مستمرة عملٌة وهو
 على والعمل فٌها المإثرة والعناصر المنشؤة بؤعمال المتعلمة والمستمبلٌة والحالٌة

 الولت فً التسوٌمٌة المرارات لاتخاذ اللازمة المعلومات على للحصول استرجاعها
 .المنشؤة أهداف ٌحمك وبما المناسبة وبالدلة المناسب وبالشكل المناسب

 التسويقية المعلومات نظام اهمية -2

توجد أهمٌة كبٌرة لنظام المعلومات التسوٌمٌة فً المنشآت وتبدو هذه الأهمٌة فٌما 
 ٌلً:

ٌإدي وجود نظام للمعلومات التسوٌمٌة فً ظل  سرعة اتخاذ القرارات: -1
وجود الحاسبات الآلٌة إلى السرعة فً توفٌر المعلومات اللازمة لاتخاذ 
المرارات ولن أن تسؤل هل توجد تكلفة للتؤخٌر عن اتخاذ المرار؟  والإجابة 

 هً بنعم لطعاً ؟

 نظراً لضخامة حجم المعلومات ووجود عدد كبٌرضخامة حجم المعلومات:  -2
فً المنتجات والمنافسٌن والعملاء والموردٌن وسرعة التغٌر فً أذواق 
المستهلكٌن وزٌادة التمدم التكنولوجً وتوافر وسائل الاتصال فائمة السرعة 
مثل أجهزة التلٌفون الثابت والمحمول وشبكة المعلومات الالكترونٌة 

 ٌمكن لاهائل من المعلومات )انترنت( وغٌرها كل ذلن أدى إلً وجود كم 
 كفء وفعال للمعلومات التسوٌمٌة.نظام رلمً التعامل معه بدون 

ٌمُِكَن نظام المعلومات التسوٌمٌة من النظر إلى تكامل أعمال الشركة:  -3
أعمال الشركة ككل ولٌس كؤجزاء منفصلة عن بعضها البعض،حٌث ٌشمل 

ى نظام المعلومات التسوٌمٌة المعلومات المتوافرة عن أوجه النشاط الأخر
تحلٌل كل المعلومات وغٌرها وهو ما ٌعنً  والكوادر البشرٌة الإنتاجفً 

 متوافرة عن كافة أوجه نشاط المنشؤة بشكل متكامل.ال

ٌمكن نظام المعلومات التسوٌمٌة من إمداد توفير المعلومات المطلوبة:  -4
متخذ المرارات بالمعلومات المطلوبة )فمط(لاتخاذ المرار، فنظراً للدلة 
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فً جمع وتحلٌل واسترجاع البٌانات ٌمكن توفٌر المعلومة  والسرعة
المطلوبة فمط لعملٌة اتخاذ المرارات ذلن لأن وجود معلومات كبٌرة 
ً للولت وجهد متخذ المرار  ً ومضٌعا )بعضها غٌر مطلوب( ٌعتبر مكلفا

Design maker. 

 نظراً للسرعة التً ٌتمٌز بها نظامتوفير في الوقت والجهد والتكاليف:  -5
المعلومات التسوٌمٌة فً توفٌر المعلومة ولدرته على توفٌر المعلومة 
المطلوبة فمد أدى ذلن إلى توفٌر فً الولت والجهد وفً التكالٌف اللازمة 

 للحصول على المعلومات التسوٌمٌة.

 

 مكونات نظام المعلومات التسويقية -3

 ٌتكون نظام المعلومات التسوٌمٌة من عدة نظم فرعٌة هً:

وهً التً ٌتم إعدادها داخل : Internal Reportsير الداخلية التقار -

الشركة وتتعلك بالعملٌات المختلفة فٌها مثل أوامر الطلبٌات والمبٌعات 
ومستوٌات المخزون ومردودات المبٌعات والمدٌنٌن والدائنٌن وهً فً 

 الغالب تمارٌر محاسبٌة.

وٌمصد بها مجموعة : Marketing Intelligenceالاستخبارات التسويقية  -

من الأسالٌب والإجراءات التً ٌستخدمها المدٌرون فً الحصول على 
 المعلومات الٌومٌة عما ٌحدث فً البٌئة التسوٌمٌة.

وهً التً تعنً بجمع وتسجٌل : Marketing Researchبحوث التسويق  -

وتحلٌل البٌانات المتعلمة بمولف تسوٌمً معٌن ٌواجه الشركة بغرض 
ٌر فً اتخاذ المرارات المناسبة، وسوف نتحدث عن بحوث مساعدة المد

 التسوٌك بتفصٌل أكثر فً مكان لاحك.

ووفك منهج أن أي نظام ٌتكون من ثلاثة عناصر هً المدخلات والعملٌات 
 والمخرجات وبالتالً فإن نظام المعلومات التسوٌمٌة ٌتكون من:

 .مدخلات نظام المعلومات التسوٌمٌة 

 المعلومات التسوٌمٌة. عملٌات تشغٌل نظام 

 .مخرجات نظام المعلومات التسوٌمٌة 

 

 



  السؤال الثالث:

 

كٌفٌة وضع خطة تسوٌمٌة لحملة اعلانٌة تحفز المستهلن اشرح بالتفصٌل 
 لشراء المنتج مستفٌدا من دراسة الٌات السوق وبحوثه مع التوضٌح بالرسم 
ٌموم الطالب فى هذا السإال باخد منتج فى السوق وعمل تحلٌل للمنتج وبدا 
عمل خطة تسوٌمة لهذا المنتج باستخدام بحوث التسوٌك والدعاٌة الاعلانٌة 
لهذا المنتج حٌث ٌموم الطالب بوضع خطة تصمٌمٌة اعلانٌة للمنتج ممكن 

 تن تكون مثلا 
 بوسترات للمنتج ) ان دور  / اوت دور(

 تلٌفزٌزنى اعلان
 اعلان رادٌو

 الخ
فى محاولة لمعرفة ما بداخل عمل الطالب فى مفهومه عن التسوٌك 

حٌث ٌموم ومتطلباته ووظائفه وتوظٌف كل هذا فى تسوٌك المنتجات 
الطالب باخذ اى منتج وعمل حملة اعلانٌة كبٌرة على المنتج ومحاولة منهم 

 لان التسوٌك لنفس المنج .اٌضا رسم احد او كل وسائل الاع
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