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 إدارة انًبيعبث اسى انًسبق:

 11/2012/ 30تبريخ الايتحبٌ: 

 3:عذد الأسئهت

 بعتزيٍ الايتحبٌ:س

 استخذاو الآنت انحبسبت

 جبيــــعـت فــــهســـطيٍ
 

 

 نثبَيانُصفي االايتحبٌ 

 الأولانفصم انذراسي  

2012-2012 

 

 أ.دعبء أبو هبشى اسى انًحبضر:

 2ًَورج ايتحبٌ 
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 إدارة انًبل والأعًبلكهيت انكهيـت:

 إدارة أعًبل انقسى / انتخصص :

 

 

 1 

           درجات( 2)   أمام العبارات الخاطئة : ×أمام العبارات الصحيحة ، وعلامة  √السؤال الأول: ضع علامة 
 توضع الإجابات في الجدول التالي :

1 2 3 4 5 6 7 8 9 11 11 12 13 14 
              
 
اب الرئيسية لمقيام بتنظيم دخول مناطق بيعية ،أو الانسحاب من مناطق بيعية لاتعد ضمن الأسب)    ( -1

 المبيعات     
  تزداد الحاجة لتنظيم المبيعات بزيادة اتساع المناطق الجغرافية التي تخدميا المنظمة . )    (-2
 )    ( قبل إجراء تنظيم المبيعات نقوم بتحديد المستويات الإدارية وخطة العمل.-3
 م في رفع التكاليف المتعمقة بإنشاء النقاط البيعيةمشكمة النقاط البيعية الوسيطة أنيا تساى)    ( -4
نما تحديد -5  )    ( ليس اليدف من تنظيم المبيعات تحديد إطار عمل لكل إدارة وعامل في إدارة المبيعات ، وا 

 المؤىلات اللازمة لشغل الوظائف.
 اكتساب حصة سوقية كبيرة )    ( يعتبر اختيار المناطق البيعية من أىم العوامل التي تساعد الشركات عمى-6
 ثر من المحتممين ليتم تقديم الخدمات البيعية ليم)    ( نيتم في اختيار المناطق البيعية بالزبائن الحاليين أك-7
 قد تستند بعض المنظمات في تصميم نقاطيا البيعية عمى التنسيق مع منظمات أخرى. )    (-8
العوامل المتعمقة بطبيعة وأنواع المنتجات عند تصميم المناطق )    ( النمط والعادات الشرائية يعتبر من -9

 البيعية.
)    ( عند القيام بتصميم المناطق البيعية تضع إدارة المبيعات البدائل ليتم المفاضمة فيما بينيا عند -11

 الاختيار
المنتجات  تخصص رجال البيع في مجال ما يجعميم قادرين عمى تزويد الزبائن بمعمومات عن )    (-11

 .الأخرى
)    ( يستخدم معيار التكيف لممفاضمة بين المناطق البيعية من خلال معرفة العائد عمى الاستثمار في كل -12

 نقطة بيعية.
 تعتبر المناطق البيعية حجر الأساس في عممية خمق الولاء لمزبون )    ( -13
 إدارة المناطق البيعية ىي مشكمة التكاليف. المشكمة الأساسية التي تواجو إدارة المبيعات في )    (-14
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 2 

 
 

                             درجات ( 5)                                                  اختر الإجابة الصحيحة :السؤال الثاني:   
 توضع الإجابات في الجدول التالي:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 11 
          

 
 م المبيعات الجيد التالي ،ما عدا_من مواصفات تنظي -1

 .شمولية الإشراف3.التنسيق     2.المرونة     1
ىو تجميع الأعمال والأنشطة المتشابية والمتجانسة في وحدة إدارية واحدة تسعى لتحديد سبل الإتصال  -2

 بين ىذه الوحدات :

 .الرقابة3.الإدارة الجماعية     2.التنظيم     1
يستخدم في المنظمات التي لدييا أنواع مختمفة من المنتجات والزبائن والمناطق ىو من أنواع التنظيم ، -3

 الجغرافية الواسعة:

 .التنظيم المركب3.التنظيم الوظيفي     2. التنظيم الجغرافي     1

 المنظمات التي تتعامل بسمع التسوق أو السمع الخاصة تتبع إستراتيجية : -4

      .الإستراتيجيتان معا3.التغطية الجغرافية الواسعة     2     .التغطية الجغرافية المحددة1

 من خصائص المناطق البيعية الزمانية : -5

 .حجم المبيعات في المنطقة البيعية    1
 .حجم العمل في المنطقة البيعية2         
 . الوقت اللازم لمزيارات والاتصالات لمزبائن في المناطق البيعية.3         

 العوامل المتعمقة بطبيعة وأنواع المنتجات والتي تؤثر في تصميم المناطق البيعية :من  -6
 . الاثنان معا.3.المواصفات التقنية والفنية لمسمعة     2.سعر المنتج     1         

 تعتبر المرحمة التي تتضمن كافة الوسائل الممكنة والمتاحة لنقل التخطيط إلى الواقع العممي  -7
 .مرحمة الرقابة3.مرحمة التنفيذ     2.مرحمة التخطيط    1        

 أولى الخطوات المتبعة عند اختيار المناطق البيعية : -8
 .تحميل مدى الحاجة لتصميم المناطق البيعية1       
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 3 

 .تحميل حاجات ورغبات المستيمكين2       
 .تحديد البدائل المتاحة لممناطق البيعية3       
 ة تنظيم المناطق البيعية إلى تيدف عممي -9

 .الاثنان معا3.تحديد العلاقات التنظيمية    2.تحديد نطاق العمل    1    
 بالانحراف المخطط نوع من أنواع الرقابة ييدف لمراقبة التنفيذ لتجنب الوقوع-11
 .الرقابة الجارية3.الرقابة الداخمية     2.الرقابة اللاحقة       1    

           
 درجات( 3سؤال الثالث:                                                                                 )ال

لدى إدارة المبيعات النية لإنشاء منطقة بيعية لاستيداف أحد القطاعات السوقية والعمل فيو، ولدى القيام بدراسة 
تمثل بدائل يتوجب اختيار أحدىما :وتوفرت   A,B,C,Dىي  ىذا القطاع توفر لدى ىذه الإدارة أربعة نقاط بيعية

 المعمومات عن المبيعات المتوقعة لمسنة القادمة والتكاليف المتوقعة لإنشاء نقطة بيعية كما يمي :
قيمة المبيعات المتوقعة لكل  البدائل

 منطقة بالدينار
التكاليف المتوقعة لإنشاء كل منطقة 

 بالدينار
 اليف غير مباشرةتك تكاليف مباشرة

A 41211 5111 1111 
B 35111 4111 2111 
C 47111 9111 3111 
D 95111 16111 5511 

 المطموب: فاضل بين ىذه البدائل ،مع ذكر أييما أفضل ولماذا باستخدام المعادلة 
Ri= ( Si-Ci )/Ci 

 
 

 

 
 

 

 
 إنتهت الأسئمة

 مع تمنياتي لكم بالنجاح والتوفيق


