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 اسم المقرر:ادارة المبيعات                                                                              دبلوم )جميع التخصصات(

 م17/4/2011التاريخ/                                          زمن الامتحان :ساعتان

 اجب عن جميع الأسئلة

  -:السؤال الأول
 ( امام الإجابة الخطأ:Xامام الاجابة الصحيحة وعلامة )(√)ضع علامة 

تهتم مرحلة جذب الانتباه بالمقابله الاولى مع العميل باعتبارهعا اكثر حساسية واكثر خطورة فى  .1
 العملية البيعية.

 يعتب البيع الشخصى احد عناصر المزيج الترويجى . .2
تؤثر كل المتغيرات الاقتصادية والثقافية والسياسية على عملية التسويق ويسن لها تأثير على عملية  .3

 البيع.

 عملية التسويق هى جزء من عملية البيع. .4

الاهداف الكمية تهتم بتحقيق رقم معين من المبيعات اما الاهداف النوعيه فتهتم بمساعدة المستهلكين  .5
 وامدادهم بالمعلومات .

 الاعلان اكثر تكلفة من البيع الشخصى. .6

 التدريب لا يسد النقص فى كفاءة الاداره. .7

 البيع هو التسويق. .8

 الاختيار السليم لرجال البيع يمكن المنشأة من تحقيق معدلات مرتفعه من المبيعات. .9

 . الاشراف الضعيف على رجال البيع لا يؤثر على دوران رجال البيع10

 -السؤال الثاني:

عند تعيين رجال البيع هنالك مصادر داخلية )من داخل المنشأة( ومصادر خارجية يعتمد عليها فى  .أ
 ح.التعيين .. وض

 هنالك أكثر منأسلوب يمكن اتباعه لتنفيذ البرنامج التدريبى .. أشرح ذلك. .ب
 جـ. اذكر الوظائف التى يشملها ادارة النشاط البيعى.

 -:السؤال الثالث

 



 ما يقصد بمعدل دوران البيع .أ
 20رجل بيع وتم فصل  250( للملابس الجاهزة كان عدد رجال البيع look Newفى شركة )  .ب

 ب معدل الدوران فى هذه الشركة؟مندوب بيع .أحس
 جـ. اذكر مسئوليات مدير المبيعات.

          والله التوفيق ،،،،   
 

 
 


