
 

 

                                                                              

 

 

 نمونه سؤالات:

 یاب وفروشنده حضوریبازار

 تور(   یزی)و

 524220450010001کد استاندارد: 

 

 و سنجش مهارت یزیمعاونت پژوهش، برنامه ر

 یت حرفه ایدفتر سنجش مهارت و صلاح
 

 

 



 

 

 ست؟یچ یابیبازار-1

 انیت مشترین رضایاز و خواسته بازار هدف و تامی، نیبه اهداف سازمان یابیدست  -الف

 میفروش مستق -ب

 انیاز و خواسته مشتریاز فروش و ن یبیترک -ج

 ان بالقوهیاز فروش به مشتر یبه دست آوردن سود ناش -د

 است؟ یبه چه معن یابیت بازاریریمد-2

 سودآور یعلم انتخاب بازارها -الف

 انیش مشتریجذب، حفظ و افزا -ب

 و مبادله و ارائه ارزش به آنانق خلق یان از طریش مشتریهدف سودآور و جذب و حفظ و افزا یعلم انتخاب بازارها -ج

 ت بر فروش و بازار ارزشیریمد -د

 ............... است. یابیبازار یکاربرد یه هایاز نظر کاتلر فرض-3

 ده هایکالاها، تجربه، اموال، خدمات و ا یابیبازار -الف

 ده هایدادها، خدمات، سازمان و ایرو یابیبازار -ب

 ده هایدمات، اطلاعات و ادادها، خیتجربه، رو یابیبازار -ج

 ده هایدادها، تجربه، خدمات،  اموال، سازمان، خدمات، اطلاعات و ایکالاها، رو یابیبازار -د

 کرد؟ ییتوان بازار هدف را شناسا یچگونه م-4

 محدود کردن حوزه بازار هدف -الف

 شناخت بهتر مخاطبان -ب

 ت مخاطبانیمحتوا با شخص یمخوانبا محدود کردن بازار هدف و شناخت بهتر مخاطبان و ه -ج

 مخاطبان و محدود کردن حوزه بازار هدف یاعتماد ساز -د

 ست؟ین بازار هدف چییروش تع-5

 دارانیخر ییا خدمت جهت حل مشکل و شناسایمحصول  یق و بررسیاز و خواسته، تحقین ییشناسا -الف

 از و خواسته آن هایداران و نیخر ییشناسا -ب

 از و خواسته آن ها جهت حل مشکلین و ندارایخر ییشناسا -ج

 باشد یت میاز و خواسته در اولوین -د

 ست؟یچ 4Pمنظور از -6

 است. یابیبازار یخته هایآم -الف

 عیع، ترفید، مکان توزیمت، تولیق -ب

 است. یابیبازار یخته هایع در آمیع و ترفیتوز ی، مکان هایمت گذارید، قیتول -ج

 است. یابیبازار یخته هایع در حوزه آمید، توزیمت، تولیط، قیمح -د

7- Promotion  است؟ یبه چه معن 

 دیتول -الف

 غاتیع و تبلیترف -ب

 استخدام -ج

 عیصنا یبسته بند -د

 ر است؟یک از موارد زید شامل کدام یتول یابیبازار یخته هایدر آم-8



 

 

 ی، ارزش و هوشمندی، سودبندی، تکنولوژیطراح -الف

 غاتی، ارزش، تبلیاحت، ری، تکنولوژیطراح -ب

 ی، خرده فروشیت، راحتیفی، کی، بسته بندینام تجار -ج

 ی، نام تجاریت، بسته بندیفی، ارزش، کی، راحتی، سودمندی، تکنولوژیطراح -د

 ع شامل .....یتوز یکانال ها-9

 یخرده فروش -الف

 یعمده فروش -ب

 شود. یرا هم شامل م یو عمده فروش یچند کاناله است و خرده فروش -ج

 م است.یفقط فروش مستق -د

 قات بازار شامل ................ است.یتحق-10

 اطلاعات یف مسئله و جمع آوریتعر -الف

 اطلاعات در بازار هدف یط و جمع آوریل محیه و تحلیتجز -ب

 لیه و تحلیاطلاعات و تجز یک ها، جمع آوریتکن ییق، شناسایف مسئله، طرح تحقیتعر -ج

 لیه و تحلیاطلاعات جهت تجز یف مسئله و جمع آوریتعرق، یطرح تحق -د

 باشد؟ یح میر صحیز ینه هایک از گزیکدام-11

 ل است.یه و تحلیو تجز یش، گردآوریم، آزمایقات بازار مشاهده مستقیتحق یروش ها -الف

 است. یدانیقات میتحق یروش ها -ب

 ست.یو از دست رفته راه حل مشکل ن یان ناراضیمصاحبه با مشتر -ج

 ر و زمانبر است.یق وقت گیتحق یش کردن در روش هایآزما -د

 ح است؟یکدام جمله صح-12

 شرکت است. یم جهت سودآوریفروش مستق یابیبازار -الف

 ان سودآور است.یهدف و جذب مشتر یعلم انتخاب بازارها یابیت بازاریریمد -ب

 فروش و عرضه کالاست. یبه معنا یابیبازار -ج

 قات بازار مهم تر است.یدر تحق یان ناراضیاز مصاحبه با مشتر یان راضیشترمصاحبه با م -د

 :ینحوه ارتباط با مشتر-13

 ، مهارت خوب سخن گفتن و خوب گوش دادنی، تمرکز، انتقال حس مثبت به مشتریاریهوش -الف

 یبا مشتر یمهارت خوب سخن گفتن، مهارت خوب گوش دادن، مهارت انتقال درست اطلاعات و مهارت همراه -ب

 یبا مشتر ین و مهارت همراهیجاز در کلام، استفاده از واژگان دلنشیمهارت ا -ج

 دن و مهارت انتقال حس مثبتیمهارت خوب سخن گفتن به همراه شن -د

 درست است؟ "دنیشن"کدام جمله در مورد -14

 است. یرارادیند غیک فرآی -الف

 ست.ینپشت آن  یکه قصد و هدف یر ارادیند غیک فرآی -ب

 افتد. یخود اتفاق م یکه به خود یر ارادیند غیک فرآی -ج

 افتد. یست و ناخودآگاه اتفاق میپشت آن ن یکه قصد و هدف یر ارادیند غیک فرآی -د

 درست است؟ "گوش دادن"کدام جمله در مورد -15

 است. یاراد -الف



 

 

 است. یرارادیغ -ب

 شود. یانجام م یکه با هدف قبل یند ارادیفرآ -ج

 است. یر ارادیو هم غ یهم اراد -د

 ست؟یالزامات گوش دادن خوب در ارتباط موثر چ-16

 یو همراه یاریهوش -الف

 بودن یتمرکز و قو -ب

 یگریانتقال حس خوب به د -ج

 یگری، تمرکز و انتقال حس خوب به دیاریهوش -د

 منتقل نمود؟ یتوان در ارتباط موثر حس مثبت را به مشتر یچگونه م-17

 استفاده از مهارت حرکات بدن -الف

 درست یدرست و به موقع و محتوا یطرح پرسش ها -ب

 لبخند زدن و مهارت حرکات بدن -ج

 درست و مهارت حرکات بدن یلبخند زدن همراه با تمرکز، طرح پرسش ها -د

 ست؟یعوامل موثر در ارتباط در هنگام خوب سخن گفتن چ-18

 انیصداقت در ب -الف

 انیو به هنگام در ب یصداقت لحظه ا -ب

 جاز در کلامیان و این، صداقت در بیاستفاده از واژگان دلنش -ج

 جاز در کلامیان و این، صداقت در بیاستفاده از واژگان دلنش -د

 است؟ یمهارت انتقال درست اطلاعات به چه معن-19

 یاز اطلاعات به مشتر یانتقال بخش -الف

 یانتقال کامل اطلاعات به مشتر -ب

 یتقال اطلاعات کامل در صورت سوال توسط مشتران -ج

 تا قصد فروش محصول ما را درک کند. یاز مشتریانتقال اطلاعات مورد ن -د

 است؟ یبه چه معن یبا مشتر یمهارت همراه-20

 یاز مشتریبودن از ابتدا تا انتها بدون توجه به ن یهمراه مشتر -الف

 فقط در بدو ورود یمشتر یهمراه -ب

 جهیحات ابعاد مختلف محصول تا حصول نتیو توض یاز مشتریبه همراه ارائه اطلاعات مورد ن یمشتر یهمراه -ج

 یاز احساس بد در مشتر یریو جلوگ ییا خوش آمد گویبر یمشتر یهمراه -د

 شوند؟ یم میبه چند دسته تقس CRMاز نظر  یانواع مشتر-21

 7 -الف

 5 -ب

 8 -ج

 4 -د

 شود؟ یرا شامل م "نونمظ یمشتر"ف ینه تعریکدام گز-22

 ت محصول شک کندیفیبه ک -الف

 د دارندیمحصول را انتخاب نکرده اند و ترد -ب



 

 

 افت محصول دارند.یدر یسنجند و عدم انتخاب برا یت محصول را با محصول رقبا میفیک -ج

 ابعاد محصول شک دارند. یبه تمام -د

 شود؟ یرا شامل م "یاحتمال  یمشتر"ف ینه تعریکدام گز-23

 م.یتماس برقرار کرده ا ین بار با ویاول یکه برا ییمشتر -الف

 م.یتماس برقرار کرده ا یا بار دوم با ویبر -ب

 ، انتخاب محصول انجام شده است.یپس از تماس با و -ج

 ف است.یضع ید ویاحتمال خر -د

 شود؟ یرا شامل م "یتکرار یمشتر"ف ینه تعریکدام گز-24

 کند. ید میکه همواره خر ییمشتر -الف

 دهد. یان انجام میگر مشترینسبت به د یشتریب ید هایکه خر ییمشتر -ب

 است. ید او تکراریخر -ج

 است. ید او نشان وفاداریتکرار خر -د

 است؟ ییچگونه مشتر  "یاصل یمشتر"-25

 دهد. یق سازمان شما انجام میخود را از طر یاز هایشتر نیب -الف

 کند. یاز خود انتخاب میه خواسته و نن کنندیشما را به عنوان تام -ب

 کند. یم یگران معرفیشما را به د -ج

 وفادار شماست. یمشتر -د

 دارد؟ یاتیوفادار چه خصوص یمشتر-26

 ن کننده است.یر تامییمقاوم در برابر تغ -الف

 است. یبه سازمان شما قو ینگرش مشتر -ب

 توسط سازمان شماست. یاز وین نیتام د تاین کننده، و عدم خریر تامییمقاوم در برابر تغ -ج

 ا سازمان شماست.یدار مداوم از شرکت یمبلغ سازمان شما، خر -د

 ست؟یک "ا طرفداری یحام یمشتر"-27

 سازمان شماست. یبرا یاب خوبیبازار -الف

 سازمان شما است. یبرا یاب خوبیکند و بازار ین میشرکت را تام یمنابع مال -ب

 د وار است.یافت پاداش امیبه در -ج

 د.یکن یرا م یبا و یهمکار یتقاضا یبعد از مدت -د

 باشد؟ ینمح ینه صحیکدام گز-28

 ن خواستار محو شما از صحنه است.یخشمگ یمشتر -الف

 شوراند. یه شما مین همه را بر علیخشمگ یمشتر -ب

 رد.یگ یافت نکند آرام نمیاخذ خسارت است و تا در ین در پیخشمگ یمشتر -ج

 انتقام است. ین  در پیخشمگ یمشتر -د

 ست؟یک سازمان چیاز  یشدن مشتر یعلت ناراض-29

 شیازهایل عدم برآورد نیبه دل -الف

 ت نامطلوب محصولیفیل کیبدل -ب

 ت برخورد سازمان و محصولیفیت کیرفتار مناسب رقبا و عدم مطلوب -ج



 

 

 مت محصولیاخذ مبلغ اضافه تر از ق -د

 کنند؟ یت سازمان را ترک میبدون شکا یناراض انیحدود چند درصد از مشتر-30

 درصد 100 -الف

 درصد 98 -ب

 درصد 95 -ج

 درصد 60 -د

 شود؟ یل میوفادار تبد یاستفاده از محصولات سازمان به مشتر یبعد از مدت یکدام مشتر-31

 متعصب یمشتر -الف

 به وجد آمده یمشتر -ب

 تمندیرضا یمشتر -ج

 شود. یم ی، راضیتیاکه بعد از نارض یمشتر یمشتر -د

 ان شده است؟ینه بیدر کدام گز یتمندیو رضا ین وفاداریرابطه ب-32

 متعادل است -الف

 مثبت است -ب

 است یمنف -ج

 است. یمنف یمثبت و گاه یگاه -د

 شود؟ یم میبه چند عامل تقس یتوسط مشتر ید مشتریدر خر یریم گیتصم یعوامل روانشناخت-33

 عامل 5 -الف

 عامل 3 -ب

 عامل 4 -ج

 عامل 6 -د

 است؟ یاز کدام مرحله از عوامل روانشناختیا نیک مشکل ی ییشناسا-34

 مرحله اول -الف

 مرحله دوم -ب

 مرحله سوم -ج

 مرحله چهارم و پنجم -د

 ح است؟یصح یم مشتریتصم ینه در مورد عوامل روانشناختیکدام گز-35

 اطلاعات است. یپس از جستجو یابیارز -الف

 است. یابیطلاعات پس از ارزا یجستجو -ب

 رد.یپذ یاطلاعات همزمان صورت م یو جستجو یابیارز -ج

 ستند.ین یاطلاعات جزء عوامل روانشناخت یو جستجو یابیارز -د

 د.ید را نام ببریدر خر یتوسط مشتر یریم گیتصم یعوامل روانشناخت-36

 اتمشکل و اطلاع ید و مشکل، جستجویخر یابیمشکل، ارز ییشناسا -الف

 دیخر یابید و ارزیشنهادات، انجام خریپ یابیاطلاعات، ارز یمشکل، جستجو ییشناسا -ب

 دیو انجام خر یابیمشکل و ارز ییاطلاعات، شناسا یجستجو -ج

 دیشنهادات و اتمام خریپ یابید، ارزیاطلاعات، خر یمشکل و جستجو ییشناسا -د



 

 

 د.یرا نام ببر یچند راه  جذب مشتر-37

 معقول و بالا یمتهایغات درست، قیحل مناسب، تبلانتخاب م -الف

 معقول و متوسط یمتهایرفتار دوستانه، انتخاب محل مناسب، ق -ب

 معقول متناسب با کالا و رقبا یمتهایانتخاب محل مناسب، رفتار دوستانه، ق -ج

 است. یمت کافیفقط رفتار دوستانه و ق -د

 است؟ یبرد دو جانبه در فروش به چه معن-38

 یو رابطه خوب با مشتر یت مشتریرضا -الف

 یت مشتریو  رضا یفروش به مشتر -ب

 یو فروش به مشتر یت از مشتریحما -ج

 گریکدیو فروشنده از  یت مشتریرضا -د

 است؟ یارتباط موثر به چه معن-39

 شتریفروش ب -الف

 ت بخشیفروش رضا -ب

 یت بخش با مشتریبرقرار ارتباط صادقانه و رضا -ج

 یفروشنده و مشتر یت برایاصل از رضافروش ح -د

 ست؟یچ "AIDCA"مفهوم قاعده -40

 توجه، علاقه، خواسته، اعتقاد و اقدام -الف

 از ، شانس، اعتقاد و اقدامین -ب

 خواستته، اعتقاد، اقدام و شانس -ج

 از، خواسته، علاقه، اعتقاد و اقدامین -د

 د؟شو یرا شامل م "یقدرت چانه زن"ف ینه تعریکدام گز-41

 ت اطلاعات هر طرفیت و کمیفیهر طرف و ک یتعداد راهکارها -الف

 فشار وارده بر هر طرف -ب

 از و ارضاء آنیت اطلاعات هر طرف به همراه شناخت نیت و کمیفیهر طرف، ک یفشار وارده، تعداد راهکارها -ج

 عاتت اطلایت و کمیفیمتعدد به همراه ک ین در به دست آوردن راهکارهایت طرفیرضا -د

 مذاکره است؟ یها یر جزء استراتژیک از موارد زیکدام -42

 برنده-برنده  -الف

 بازنده-برنده -ب

 بازنده، برنده -برنده، بازنده  -ج

 برنده -بازنده، بازنده -بازنده، بازنده  -برنده، برنده  -برنده  -د

 مذاکره  کدام اند؟ یچهار محور اصل-43

 ینیرعیغ یار هایمعاشخاص، منافع، حق انتخاب و  -الف

 یواقع یار هایاشخاص خاص، منافع، حق انتخاب و مع -ب

 ینیع یار هایاشخاص، منافع، حق انتخاب و مع -ج

 ینیرعیو غ  ینیع یار هایک طرفه و معی، حق انتخاب یو اصلاح یاشخاص، منافع مل -د

 ان شده است؟ینه بیهدف از مذاکره در کدام گز-44



 

 

 جاد شدهیمات ایو ناملار مواضع ییل به تغین -الف

 نیطرف یدو طرفه، اصرار بر انجام خواسته ا ینیعقب نش -ب

 یریتوافق، اعتماد و انعطاف پذ -ج

 دوستانه عمل کردن -د

 باشد؟ یچند رکن م یارکان مذاکره منطق-45

 4 -الف

 2 -ب

 3 -ج

 1 -د

 ست؟ین یمذاکره کننده قو یها یژگیک جزء ویانجام کدام-46

 طرف مقابل به دشمنکردن  یتلق -الف

 و ندادن وعده ییعدم تناقض گو -ب

 یو دروغ مصلحت ییتناقض گو -ج

 و تناقض رفتار یدروغ مصلحت -د

 ست؟ین یمذاکره کننده قو یها یژگیک جزء ویکدام-47

 انیقدرت  ب -الف

 یبردبار -ب

 احترام به فرهنگ ها -ج

 مختلف یتسلط به زبان ها -د

 گردد؟ یه موجب چه مدر مذاکر یقبل یزیبرنامه ر-48

 ف شدن عملکردیضع -الف

 جاد توقعاتیا -ب

 تر شدن عملکرد یقو -ج

 توقف فروش -د

 از است؟یمور ن یدر مذاکره چه اطلاعات-49

 یمشخصات افراد و سبک زندگ -الف

 ها ییعلائق افراد و توانا -ب

 لات و علائقیو سن و تحص یشخص یها یژگیو -ج

 یتوسط مشتر ید مشترینحوه خر -د

 است؟ یتلفن یابیبازار یک هایر جزء تکنیک از موارد زیکدام-50

 ارائه اطلاعات کامل از کسب و کار -الف

 به صورت مستمر جهت فروش یارتباط تلفن -ب

 یر واقعیو غ یاهداف واقع ینیش بیپ -ج

 تماس به صورت مستمر -د

 ست؟ینر یک از موارد زیکدام یمراحل فروش تلفن-51

 عات مخاطبافت اطلایدر -الف



 

 

 کردن فروش یقطع -ب

 یملاقات حضور -ج

 کیارسال محصول با پ -د

 ست؟یر نیک از موارد زیکدام یمراحل فروش تلفن-52

 افت اطلاعات مخاطبیدر -الف

 کردن فروش یقطع -ب

 یملاقات حضور -ج

 کیارسال محصول با پ -د

 ست؟ین ینترنتیا یابیبازار یل جزء روش هایک از موارد  ذیکدام-53

 است یالزام یت مشتریرو -لفا

 وبلاگ یراه انداز -ب

 یلیمیارسال خبرنامه ا -ج

 ییدئویو یابیبازار -د

 باشد؟ یم یر لحظه ایفروش غ یبرا یابیابزار بازار یغاتیتبل یبورد هایلیا بیآ-54

 ریخ -الف

 بله -ب

 ندارد یارتباط -ج

 یرحضوریفقط با ملاقت غ -د

 ستند؟ینبورد ها یلیب یرو یغاتین تبلیل جزء قوانیک از موارد ذیکدام-55

 م استیافت مستقیدر یبورد ها برایلیب -الف

 د هوشمند باشدیبورد بایلیب -ب

 غات انبوه استیتبل یک رسانه برای -ج

 باشد یریو تصو ید نوشتاریبورد بایلیدر ب -د

 ست؟ینغات موثر یتبل ینوشتن اگه یل جز راهکارهایک از موارد ذیکدام-56

 ص بودن حروفمشخ -الف

 یرقابت یها یآگه یریگیپ -ب

 رقبا یت رقابتیمز -ج

 تر بلندیانتخاب ت -د

 ست؟ینون یزیغ در تلویتبل یاجرا یاصل یل جز اجزایک از موارد ذیکدام-57

 کیموز -الف

 هیدییارائه  تا -ب

 سه محصولیعدم مقا -ج

 یفن یستگیشا -د

 ست؟ین یغاتیلتب یک از روش هایجز کدام یت پردازیا ذهنیحالت -58

 ویراد -الف

 ونیزیتلو -ب



 

 

 ینما سه بعدیس -ج

 بوردیلیب -د

 ست؟یبالا انداخته نشانه چ یباز و ابروها یدر زبان بدن نشان دادن کف دست ها-59

 کند یمطالب شما را درک نم -الف

 است ینشان از آدم خجالت -ب

 است ییگشوده رو -ج

 ستین یک کلام همگانی -د

 ست؟ین در مذاکره رو در رو نشانه چحالت حلقه انگشتا-60

 درک گفتمان -الف

 د گفتمانییتا -ب

 مخالفت با گفتمان -ج

 ک مذاکره خوبی -د

 است؟ یچه مقدار یمیفاصله حوزه صم-61

 متر یسانت 49-122 -الف

 متر یسانت 15-30 -ب

 متر یسانت 15-45 -ج

 متر یسانت 40 -د

 است؟ یچه مقدار یفاصله حوزه اجتماع-62

 ک تا دو متری -الف

 دو تا سه متر -ب

 متر 2.56تا  1.56 -ج

 متر 2.60تا  1.22 -د

 در زبان بدن ............... است؟ یفاصله حوزه عموم-63

 متر 3ش از یب -الف

 متر 3.5ش از یب -ب

 متر 3.6ش از یب -ج

 متر 2.5ش از یب -د

 نشان دادن دو کف دست نشانه .............-64

 ستا یصداقت و راست -الف

 کلام مثبت است. -ب

 عدم درک گفتمان است -ج

 است یزرنگ -د

 در هم گره خورده در حالت نشستن نشانه ......... است؟ یدست ها-65

 یپرخاشگر -الف

 اعتماد به نفس -ب

 یشاد -ج



 

 

 غم -د

 ست؟یزنان نشان از چ یب عقب برایدر ج یدست ها-66

 یزیمسالمت آم -الف

 جانیه -ب

 یپرخاشگر -ج

 یریف پذانعطا -د

 ست؟یاستفاده از دست بعنوان حفاظت از دهان نشانه چ-67

 ییراستگو -الف

 ییدروغگو -ب

 تعادل -ج

 یتوجه یب -د

 است؟ یابیر از اشتباهات بازاریک از موارد زیکدام-68

 ساختن روابط دوستانه -الف

 ازهاین ییشناسا -ب

 موثر یارائه سخنران -ج

 راداتیده گرفتن ایناد -د

 است؟ یفعل ینه مشترید حدود چند برابر هزیجد یک مشتریب نه جذیهز-69

 برابر 10تا  5 -الف

 برابر 3تا  2 -ب

 برابر 5 -ج

 برابر 15تا  11 -د

 ..................... است. یش فروش به مشتریپ-70

 است یابیخلاف اصول بازار -الف

 و فروش ندارد یابیبا اصول بازار یچ منافاتیه -ب

 ستاشکال ا یدارا -ج

 و فروشنده است یار مورد پسند مشتریبس -د

 د؟یده یشنهاد میرا پ یچه راهکار ینقد یف هایتخف یبه جا-71

 دین استفاده کنیگزیجا یاز روش ها -الف

 دیبده یف ده درصدیتخف -ب

 دینگه دار یرا راض یمشتر -ج

 دیاحترام بگذار یبه مشتر -د

 ست؟ینفروش  هفتگانه یل جزء گام هایک از موارد ذیکدام -72

 ساختن روابط دوستانه -الف

 از هاین ییشناسا -ب

 موثر یارائه سخنران -ج

 راداتیده گرفتن ایناد -د



 

 

 با رقبا درست است؟ ینه در مورد همکاریکدام گز-73

 و فروش است یابیک اصل در بازار ی -الف

 کند  یفروش را دچار مشکل م -ب

 برد ین میرا از ب یارزش رقابت -ج

 ندارد یتیمچ اهیه -د

 و فروش ............. یز بر معرفیر متمایمعمول و غ یزا روش ها یکی-74

 نار استیسم -الف

 است یسیمقاله نو -ب

 است یدانیق میتحق -ج

 است یک روش پژوهشی -د

 ند کامل فروش چند گام دارد؟یفرآ-75

 گام 6 -الف

 گام 4 -ب

 گام 5 -ج

 گام 7 -د

 .................... ند فروش موجبیدر فرآ یریگیپ-76

 شود ینده مید در آیش خریافزا -الف

 در فروش ندارد یریتاث -ب

 را به همراه دارد یمشتر یتینارضا -ج

 را به همراه دارد یمشتر یخوشحال -د

 ش تماس جزء .............یپ-77

 د استین خریفرآ -الف

 ند فروش استیفرآ -ب

 غات استیند تبلیفرآ -ج

 ستع ایند توزیفرآ -د

 گردد؟ ینه میرادات موجب کدام گزیغلبه بر ا-78

 شود ید کامل میچرخه خر -الف

 شود یچرخه فروش کامل م -ب

 شود ید و فروش کامل میچرخه خر -ج

 د و  فروش استیر در خریتا ث یب -د

 ن گام در چرخه فروش کدام است؟یمهمتر-79

 انعقاد قرارداد -الف

 انجام فروش -ب

 یابی یمشتر -ج

 ار فروشتکر -د

 ست؟یهدف از فروش چ-80



 

 

 سود -الف

 میفروش مستق -ب

 یو سود آور یت مشتریرضا -ج

 یجاد رابطه دوستانه با مشتریا -د

 


