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 العلامة:
 

 

 امتحان الدورة العادية في مقياس تسويق الخدمات

 السؤال الأول: )80ن( أجب بصحيح أو خطأ على العبارة مع التعليل. 

 ) ...........(. ا على النمو الاقتصادي مقارنة بالقطاع الصناعيقطاع الخدمات يعُتبر أقل تأثير-8

..............................................................................................................................    ......................

....................................................................................................................................................

) ...........(  تسويق الخدمات لا يحتاج إلى استراتيجيات مختلفة عن تسويق السلع. -0

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

) ...........(  .كثر تميزاة أيهدف إلى تحفيز الموظفين لتقديم خدم (Interactive Marketingالتسويق التفاعلي )-3

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

 ) ...........(  خدماتها مقارنة بالمؤسسات التي تنتج السلع. تمييز ةمن صعوب ةالمنظمات الخدميتعاني -4

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

  .....( ..)....ف شرائح متعددة ببرنامج ترويجي موحد.ستهدتاستراتجية الشريحة المتعددة هي استراتيجية ترويجية -5

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

 ) ...........(الخدمات تنتج وتستهلك على مراحل متعددة. -2

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

) ...........( الخدمات غالبا نمطية عكس السلع التي يصعب تنميطها. -7

.................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................

  ) ...........( على الوسطاء. التأثيرالخدمية نظمة استراتيجية الدفع هي استراتيجية توزيعية من خلالها تستهدف الم-1

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

   ).........(حذفها.التخلي عنها أو نظمة لا تعتبر الخدمات التكميلية بالضرورة بأهمية الخدمة الجوهر، حيث بإمكان الم-9

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

 ) ...........(  لمميزة لها.تختلف طرق تسعير الخدمات عن السلع وذلك لاعتبارات الخصائص ا-81

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

وذلك لما لهم من عناصر المزيج التسويقي الخدمي ونقصد بهم العاملين داخل المنظمة،  كأحدالافراد تم إضافة  -88

 ) ...........(  كبير على الجودة المدركة للخدمة وصورة المنظمة. تأثير

....................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................... 
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) ...........( . مقدم الخدمة والمستفيد منها عند تقديمها لا يمكن أبدا فصل الخدمة عن مقدمها ما يحتم حضور كل من-21

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

 فيالخاصية  ههذ تؤثركيف إن أهم خاصية في الخدمات هي عدم الملموسية، ن(  80) :انيالسؤال الث

 ؟خدماتلل (4Ps)الأربعة التقليدية يتسويقالمزيج ال عناصرصياغة عملية 

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................... 


