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 ست؟یچ یابیبازار یاساس یمنشا و رکن اصل-1

 مبادله -الف

 بازار -ب

 ازها و خواسته هاین -ج

 یمشتر -د

 ست؟ین یابین اهداف بازاریکدام مورد جز مهمتر-2

 یجذب مشتر -الف

 یبازارگرم -ب

 یارسازباز -ج

 یبازارگرد -د

 ................یعنیحضور در بازار و مشاهده بازار -3

 ییبازارگر -الف

 یبازارگرد -ب

 یبازارگرم -ج

 یبازارساز -د

 فروش و تقاضا .......... است. ینیش بین روش پیساده تر-4

 ن متحرک سادهیانگیم -الف

 رییدرصد تغ -ب

 رییبدون تغ ینیش بیپ -ج

 متحرک موزون -د

 تقاضاست؟ یزان واقعیشتر از میاز برآورد ب یک جز مشکلات ناشیکدام-5

 نه هایل هزیتبد -الف

 یعدم تراکم موجود -ب

 یت قدرت رقابتیتقو -ج

 یه گذاریکاهش سرما -د

 گردد؟یانجام م یابیدر کدام بعد بازار یر و تحولات تکنولوژییبا تغ ییجستجو به منظورآشنا-6

 یبازارشناس -الف

 یگردبازار -ب

 ییبازارگرا -ج

 یبازارسنج -د

 باشد؟یچه م یابیفه بازاریدر زمان نبود تقاضا وظ-7

 ل تقاضایتبد -الف

 جاد تقاضایا -ب

 پرورش تقاضا -ج

 د تقاضایا و تجدیاح -د



 

 

 باشد؟یچه م یابیفه بازاریش از حد وظیب یدر زمان تقاضا-8

 ل تقاضایتبد -الف

 ل تقاضایتعد -ب

 ف تقاضایتضع -ج

 د تقاضایا و تجدیاح -د

 ند.یگوید در بازار ..........میند جا انداختن محصول جدیبه فرآ-9

 یبازارساز -الف

 یبازار ادار -ب

 یبازارگردان -ج

 یبازارشناس -د

 باشد؟یسرعت تند م یوه نظرخواهیدر کدام ش-10

 یمکاتبه ا -الف

 یتلفن -ب

 یحضور -ج

 پرسشنامه -د

 مت محصول است؟یار بر قرگذیتاث یک از عوامل خارجیکدام-11

 دولت -الف

 متیق -ب

 یابیبازار یاستراتژ -ج

 یابیاهداف بازار -د

 د؟ی( را نام ببر4p)یابیخته بازاریآم-12

 متیق-تقاضا-عرضه _دیتول -الف

 بازار-هیمواد اول-قاتیتحق_دیخر -ب

 عات فروشیترف-غیمکان توز-متیق_محصول -ج

 هیمواد اول_عرضه  _متیق _یمشتر -د

 جز ...........است. یم تجارنا-13

 یشبردیغات پیتبل -الف

 محصول -ب

 مکان -ج

 نرخ -د

 باشد؟یچه م یابیفه بازاریناسالم وظ یدر زمان تقاضا-14

 ب تقاضایتخر -الف

 ل تقاضایتعد -ب

 پرورش تقاضا -ج

 د تقاضایا و تجدیاح -د



 

 

 رود؟ یدات بازار به شمار میک جز تهدیکدام-15

 دارانیخر یه زنش قدرت چانیافزا -الف

 یبار یکاهش موانع قانون -ب

 رشد بازار -ج

 غات رقبایتبل -د

 ست؟یچ یابیکسب و کار در بازار یهدف اساس-16

 یاصول فرهنگ -الف

 رقبا -ب

 انیمشتر -ج

 واسطه -د

 به چه معناست؟ یبازارگردان-17

 ت عرضهیریمد -الف

 ت تحولیریمد -ب

 ت تقاضایریمد -ج

 ت بازاریریمد -د

 رود؟ یبازار به شمار نم یم بندیتقس یر از عوامل اصلیز ینه هایک از گزیم کدا-18

 رفتار -الف

 تیجمع -ب

 اقتصاد -ج

 یتکنولوژ -د

 د؟ چرا؟یخاص بهتر است باکدام قسمت صحبت کن یاز شرکت یبدست آوردن اطلاعات یبرا-19

 ح هستندیبخش فروش/ چون عالقمند به فروش وتوض -الف

 ا کشور مادری یشتر از بازار داخلیب یمتیبا ق یرداتفروش محصوالت وا -ب

 ا کشور مادری یکمتر از بازار داخل یمتیبا ق یفروش محصوالت واردات -ج

 مت فروشین نگاه داشتن قییبازار جهت پا یشتر از سطح تقاضایزان بیعرضه محصول به م -د

 مفهوم بازار انحصار کامل، کدام است؟-20

 باشد. یر نمیمت پذیدکننده قیشود و تولیل میک فروشنده تشکیاز  -الف

 باشد یمت ساز نمیدکننده قیشود و تولیل میک فروشنده تشکیاز  -ب

ل یگر فو قالعاده حسـاس هستند، تشکیکدی یابیو بازار یمت گذاریق یهایفروشنده که در مقابل استراتژ یاز تعداد معدود -ج

 شودیم

 شودیل میتفاوت هستند، تشک یگر بیکدی یابیو بازار یمت گذاریق یهایاستراتژ فروشنده که در مقابل یاز تعداد معدود -د

 رد؟یصورت پذ یجلب اعتماد او بهتراست چه اقدام ید برایریگیک شرکت تماس می یبا منش یوقت-21

 دید که به کارش ارزش قائل اید به او نشان دهیبا -الف

 خط محصول یمت گذاریق -ب

 ولمحص یاریاخت یمت گذاریق -ج



 

 

 یمحصولات فرع یمت گذاریق -د

 مردم از فروشندگان ............................... متنفر هستند.-22

 گران فروش -الف

 پرحرف -ب

 چاپلوس -ج

 دلال -د

 ارائه محصول ،کدام نادرست است؟ یتنهاراه مناسب برا-23

 دن سوال مناسبیپرس -الف

 افت اطلاعات لازمیدر -ب

 اسبشنهادمنیک پیدادن  -ج

 گذاشتن یادیز یانتخاب ینه هایگز یمشتر یبرا -د

 ست؟یبنگاهها چ یدیو کل یتفاوت اصل-24

 کنندیکه ارائه م یتیدر نوع فعال -الف

 در نوع کارکنان آنها -ب

 یزان سودآوریدر م -ج

 کنندیکه ارائه م ییا و پاداشهایدر نوع هدا -د

 باشد؟¬یکوچک م یر، نقاط قوت بنگاههایک از موارد زیکدام-25

 تک محصوله بودن -کمتر یفات اداریتشر -الف

 یمشکلات پرسنل -شتریزه بیانگ -ب

 تماس با افراد -شتریب یریانعطاف پذ -ج

 یت مالیمحدود -تماس با افراد -د

 ابد .یتوسعه ل شود و یتبد یابیدار در بازارید بصورت ........... پایله است  . و بایک وسیخوبش ، تنها   یک  ......... ، حتی-26

 یفرصت  -ده  یا -الف

 یده ایا  -فرصت   -ب

 یفکر  -فرصت  -ج

 یده ایا  -فکر   -د

 جه  ............   است .ی..........   و  نت ی،  معمولا اتفاق یابیخوب دربازار یده هایخلق ا-27

 شانس  -است  -الف

 سرنوشت  -است  -ب

 یسخت کوش  -ست ین -ج

 شانس  -ست  ین -د

 ستین یابیانتخاب محل بازار  یر عوامل اصلیک از موارد زیدامک-28

 تیجمع -الف

 هیله نقلیوس -ب

 رقابت -ج



 

 

 اقتصاد -د

 شود؟یمقوله م 4ن ینه شامل ایر استوار است کدام گزیبه شرح ز یپ 4معروف به  یمقوله اصل 4ه یبر پا یابیبازار-29

 جیترو-یمت گذاریق-عیتوز-ا خدماتیکالا  -الف

 Promotion-place-pricing-product -ب

 فروش-عرضه-یمت گذاریق -کالا -ج

 Promotion-place-pricing-product -جیترو-یمت گذاریق-عیتوز-ا خدماتیکالا  -د

 شود؟یم یپ 4غات جز کدام از ین نوع تبلییتع-30

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 شود؟یم یپ 4ز م جز کدام ایمستق یابیبازار-31

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 شود؟یم یپ 4جز کدام از  ین نام تجارییتع-32

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 شود؟یم یپ 4کالا جز کدام از  ین طراحییتع-33

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 شود؟یم یپ 4در مورد کالا جز کدام از  یارط اعتبین شراییتع-34

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 شود؟یم یپ 4ن پرسنل فروش جز کدام از ییتع-35

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج



 

 

 Place -د

 شود؟یم یپ 4کالا جز کدام از  ین فهرست مجازییتع-36

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 شود؟یم یپ 4ط و مدت پرداخت جز کدام از ین شراییتع-37

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 شود؟یم یپ 4د جز کدام از ین حجم و اندازه تولییتع-38

 product -الف

 Promotion -ب

 Pricing -ج

 Place -د

 ستند؟ین یابید بازارط خریر جز عوامل موثر بر محیک از موارد زیکدام -39

 یط فرهنگیمح -الف

 رقبا -ب

 انیمشتر -ج

 یابیبازار یواسطه ها -د

 ستند؟یط خرد کلان نیر جز عوامل موثر بر محیک از موارد زیکدام -40

 یط فرهنگیمح -الف

 رقبا -ب

 انیمشتر -ج

 یابیبازار یواسطه ها -د

 ستند؟ین یابیط خرد بازاریر جز عوامل موثر بر محیک از موارد زیکدام -41

 یاسیعوامل س -الف

 رقبا -ب

 انیمشتر -ج

 هین کنندگان مواداولیتام -د

ده یکنند و مورد استفاده قرار دهند......نام یدلریگر آنها را خریمختلف د ید کالاهایتول یدکنندگان برایکه تول ییکالاها-42

 شود.یم

 یواسطه ا یکالا -الف

 یمصرف یکالا -ب



 

 

 یضرور یکالا -ج

 یتجمل یکالا -د

شوند و به مصرف برسند......نام  یداریرسند تا توسط مصرف کنندگان خر یشود و به فروش میکه در بازار عرضه م ییکالاها-43

 دارد.

 یواسطه ا یکالا -الف

 یمصرف یکالا -ب

 یضرور یکالا -ج

 یتجمل یکالا -د

 اردکند ........نام دین مییه مصرف کنندگان را تامیاز اولین ییکالاها-44

 یواسطه ا یکالا -الف

 یمصرف یکالا -ب

 یضرور یکالا -ج

 یتجمل یکالا -د

 شود.یده میشود ........نامیت تر مصرف میکم اهم یازهاین یکه برا ییکالاها-45

 یواسطه ا یکالا -الف

 یمصرف یکالا -ب

 یضرور یکالا -ج

 یتجمل یکالا -د

 ردارد.یل تاثی به هنگام تحوت کالایعیل،کیمت فروش ،سرعت تحویانتخاب .....بر ق-46

 له حمل و نقلینوع وس -الف

 دار کالایخر -ب

 نوع ارز -ج

 مهینوع ب -د

 شود؟یم یصادرکردن کالا به کشور مقصد شامل چه اطلاعات یصادرکنندگان برا یاطلاعات اقتصاد-47

 زان تعرفه وضع شده بر کالاهایبا م ییآشنا -الف

 ورهاکش یو بانک یاطلاع از نظام گمرک -ب

 مردم کشور مورد نظر یشتیاطلاع از اوضاع مع -ج

مردم کشور  یشتیاطلاع از اوضاع مع-کشورها یو بانک یاطلاع از نظام گمرک-زان تعرفه وضع شده بر کالاهایبا م ییآشنا -د

 موردنظر

 ازاست؟ین یچه موارد ین المللیب ینفوز به بازارها یبرا-48

 اطلاعات جامع و کامل -الف

 هیاول هیسرما -ب

 تجارت یرساخت هایز -ج

 تجارت یرساحت هایز-هیه اولیسرما-اطلاعات جامع و کامل -د

کالا انجام شود و سپس به کشور مقصد  یرو یندیممکن است کالا اول به کشور ثالث حمل شود درآنجا فرآ یعبارت )گاه-49



 

 

 باشد؟یر میحمل شود (کدام نوع ز

 میرمستقیصادرات غ -الف

 میصادرات مستق -ب

 مشارکت -ج

 زیفرنچا -د

 ر است؟یست(کدام مورد زیان نیدر م   یوه متداول صادرات است که کشور ثالثیعبارت)همان ش-50

 میرمستقیصادرات غ -الف

 میصادرات مستق -ب

 مشارکت -ج

 زیفرنچا -د

ر یکنند(کدام مورد ز یه من روش استفادیبالا دارند از ا یکه فناور یا شرکت هایو  یتیچند مل  یعبارت )معمولا شرکتها-51

 است؟

 میرمستقیصادرات غ -الف

 ازیدادن امت -ب

 مشارکت -ج

 زیفرنچا -د

 کنند( کدام است؟ یرا به کشور هدف صادر م یا خدماتیکالا  یعبارت) صادرکننده  با مشارکت طرف خارج-52

 رمستقبمیصادرات غ -الف

 صادرات مستقبم -ب

 مشارکت -ج

 زیفرنچا -د

 شود؟یعامله افست گفته مک میبه کدام-53

 رمستقبمیصادرات غ -الف

 صادرات مستقبم -ب

 مشارکت -ج

 زیفرنچا -د

 نگ است؟یک از ابعاد مارکتیف کدامیبازارها تعر یافتن بازار هدف و بخش بندی-54

 یبازاردار -الف

 یابیبازار -ب

 ییازارگرای -ج

 یبازارشنلس -د

 رسد:ید به نظر میامحصول ،ز یاست که هر نوع تقاضا برا یتیوضع-55

 ش از حدیب یتقاضا -الف

 ناسالم یتقاضا -ب

 مثبت یتقاضا -ج



 

 

 یمنف یتقاضا -د

 باشد:یم یابیبازار یقاتیند تحقین مرحله از فرآیچهارم-56

 هیم فرضیتنظ -الف

 داده یجمع آور -ب

 قیتحق یطراح -ج

 افته هایر یتفس -د

 .بردین میک موانع .......... از بیبازار الکترون-57

 ییاین رفتن موانع جغرافیاز ب -الف

 تفاوت روز و شب -ب

 ارتباطات ینحوه برقرار -ج

 ارتباطات ی, تفاوت روز و شب, نحوه برقرارییاین رفتن موانع جغرافیاز ب -د

 باشدید با استفاده از ...............میجد یابیبازار-58

 , شبکه هایکیالکترون -الف

 نترنتی, ایکیالکترون -ب

 یاب و حضوریارباز -ج

 نترنتی, شبکه ها و ایکیالکترون -د

 ک  ...........یالکترون یابیبازار یایمزا-59

 همه جا,همه وقت,همه کس -الف

 م و بدون واسطهیفروش مستق -ب

 گرید یکشورها یسهولت در ورود به بازارها -ج

 گرید یکشورها یبازارهاسهولت در ورود به -م و بدون واسطه یفروش مستق-همه جا,همه وقت,همه کس  -د

 ک .........یرات بازار الکترونیتاث-60

 میمستق یابیبهبود بازار -الف

 ر سازمانهاییو تغ یلیتبد -ب

 ف مجدد سازمانهایتعر -ج

 ف مجدد سازمانهایتعر -ر سازمانها ییو تغ یلیتبد -میمستق یابیبهبود بازار -د

 :یکیالکترون یابیبرنامه بازار-61

 است یسنت یابیارمشابه باز -الف

 برخط و برون خط است یابیبازار یدر برنامه ها یکپارچگیبه دنبال  -ب

 دارد. یسنت یابیبازار یق با برنامه هایاز به تطبین -ج

 است یسنت یابیمتفاوت از بازار -د

 ر است؟یک از عوامل زیل کدامیبه دل یکیالکترون یابیرشد بازار یکند-62

 تیوب سا صفحات یدربارگزار یکند -الف

 اهداف مبهم -ب

 در انجام سفارشات یکند -ج



 

 

 جاد ارزش افزودهیعدم ا -د

 چگونه است؟ یط کنونیدر شرا یابیوه غالب در بازاریش-63

 یسنت یابیبازار -الف

 یکیالکترون یابیبازار -ب

 یکیالکترون- یسنت یابیبازار -ج

 دارد. یرساخت  فن آوریبه ز یبستگ -د

 ر است؟یز یک از فرمول هایکدامت حاصل یوب سا یطراح-64

 اطلاعات ی،معماریت دسترسیت استفاده،قابلیقابل -الف

 ات محتوا،فرم،سازمان ،تعاملیعمل -ب

 ت،یک،جذابیمحتوا،فرم،گراف -ج

 ،تعاملی،ساختار، صفحه بندیمرورگر -د

 ت عبارتنداز:یوب سا یت برایر مهم عوامل جذابیتاث-65

 تیجاد شخصیا -الف

 جاد برندیا -ب

 کیجادگرافیا -ج

 تیجاد اهمیا -د

 :یکیالکترون یابیبرنامه بازار-66

 است. یسنت یابیمشابه برنامه بازار -الف

 است. یسنت یابیمتفاوت از برنامه بازار -ب

 دارد. یسنت یابیبازار یق با برنامه هایاز به تطبین -ج

 برخط و برون خط است. یابیبازار یدر برنامه ها یکپارچگیبه دنبال  -د

 رنده:ید بر خط دربرگیند خریفرآ-67

 ن استییپا یذهن یریبا درگ ییکالاها -الف

 بالا است یذهن یریبا درگ ییکالاها -ب

 ستیدار نیخر یذهن یریوابسته به نوع درگ -ج

 دار و فروشنده است.یخر یاطلاعات یندهایفرآ -د

 است؟ برخوردار یشتریت بید از اهمیند خریر در فرآیک از موارد زیکدام-68

 ازیص مساله/نیتشخ -الف

 یابیاطلاعات و ارز یجستجو -ب

 دیخر -ج

 خدمات پس از فروش -د

 ر اختصاص دارد؟یک از موارد زیط وب به کدامین حجم تجارت در محیشتریب-69

 B2C -الف

 B2B -ب

 C2C -ج



 

 

 C2B -د

 توان ادعا کرد که:یم یکیالکترون یابیو بازار یکی،تجارت الکترونیکیاط با کسب و کار الکترونیدر ارت-70

 هستند. یکسانیم یمفاه یکیالکترون یابیو بازار یکی،تجارت الکترونیکیکسب و کار الکترون -الف

 هستند. یهم پوشان یدارا یکیالکترون یابیو بازار یکی،تجارت الکترونیکیکسب و کار الکترون -ب

 است. یکیالکترون یابیو بازار یکیرنده تجارت الکترونیدربرگ یکیکسب و کار الکترون -ج

 م فوق قابل بحث است.یمتفاوت درباره مفاه یدگاههاید -د

 بازار است؟ یجز کدام دسته از فلسفه ها یت مشترین رضایتام-71

 دیفلسفه تول -الف

 یابیفلسفه بازار -ب

 یاجتماع یابیفلسفه بازار -ج

 کالا -د

 ند.یگو ی............م داران و فروشندگان بالقوهیاز خر یبه مجموعه ا-72

 تقاضاها -الف

 محصولات -ب

 بازار -ج

 مباله -د

 ند.یگو یشود.............م یاز به فردداده میکه در جهت رفع ن یبه مبالغ-73

 خدمت -الف

 محصول -ب

 خواسته -ج

 تقاضا -د

 ز است.یمتما ییزهاین که چه چیت تا امشترک اس ییزهایان چه چیمشتر یازهاین اساس که در نی.........بر ا یابیتمرکز بازار-74

 زیمتما -الف

 یکیر تفکیغ -ب

 یتمرکز -ج

 یکیتفک -د

 کنند عبارتنداز: یان( به ما کمک مین بازار هدف )مشترییکه در تع یعوامل-75

 مصرف کننده یرفتار یو شناخت ابعاد یتی،جمع یعوامل درآمد -الف

 یشناخت عوامل رفتار فرد -ب

 انداز درآمد سرانه و پس -ج

 یو رفتار گروهGNP -د

 ( همان.............Target Groutگروه مورد نظر)-76

 مرجع هستند. یگروهها -الف

 شودیآنها انجام م ید برایهستند که تول یگروه -ب

 هستند. یاسیس یگروهها -ج



 

 

 هستند ی،اجتماع یفرهنگ یگروهها -د

 ند؟یگو یکسان می یها یژگی،خواسته ها و وازهایبا ن ییان به گروههایمشتر یند دسته بندیبه فرآ-77

 ازاریم یتقس -الف

 ازاریل یه و تحلیتجز -ب

 تمرکز بر بازار -ج

 انتخاب بازار -د

 ب دلرد.یرق یان نسبت به مارکهایاست که آن در فکر مشتر یگاهیک محصول جای..........-78

 قسمت -الف

 صهیخص -ب

 ت استفادهیوضع -ج

 موضع -د

 ند.یگو یو بازار ......... م یت مشترند شناخیبه فرآ-79

 یبازارسنج -الف

 یابیبازار -ب

 یبازارشناس -ج

 یبازارادار -د

 ان باشد؟یکدام مورد جز نقطه تفاهم مشتر-80

 رسالت -الف

 تیه ماموریانیب -ب

 چشم انداز -ج

 ت هایها و مامور یخط مش -د

 ست؟یچ یابیکسب و کار در بازار یهدف اساس-81

 انیمشتر -الف

 رقبا -ب

 واسطه -ج

 یاصول فرهنگ -د

 گردد؟ یانجام م یابیازارید محصول در کدام بعد از ید به خریان جدیب مشتریق وترغیتشو-82

 یبازارشناس -الف

 یبازارگرم -ب

 ییبازارگرا -ج

 یبازارساز -د

 م؟یده ایشوند ما به کدام مرحله رس یابان محصولات ما میل به بازاریان ، خود تبدیکه مشتر یزمان-83

 یمشتر ینگهدار -الف

 یجذب مشتر -ب

 یرشد دادن مشتر -ج



 

 

 شرکت یارتقا -د

 عبارتنداز: یت ارتباط با مشتریریمد یهدف اصل-84

 انیشناخت مشتر -الف

 انیجذب مشتر -ب

 انیحفظ مشتر -ج

 انیمشتر یکسب وفادار -د

 ان برخط مهمتراست؟یمشتر یوفادارساز یربرایک از عوامل زیکدام-85

 ل به موقع کالایتحو -الف

 یمت منطقیق -ب

 یساز یشخص -ج

 ت کالایفیک -د

 ر استیک از موارد زیانگر کدامیاصل پارتو ب-86

 کنند یم یداریدرصد محصولات شرکت را خر 80ان یدرصد مشتر 20 -الف

 کنندیه میگران توصید از محصولات شرکت را به دیان د وفادار خریمشتر -ب

 کنند یم یداریصد محصولات شرکت را خردر20ان یدرصد مشتر 80 -ج

 بد ارزش دارد یبرابر مشتر 20خوب  یک مشتری -د

 دارد؟ یشتریت بید اهمیند خریردر فرآیک از موارد زیکدام-87

 ازین -الف

 خدمات پس از فروش -ب

 دیخر -ج

 اطلاعات یجستجو -د

دهدکه چند درصد از مخاطبان به یل نشان میدارد چراکه نرخ تبدت ی.............. به اندازه تعداد تماس ها اهم یتلفن یدر تماسها-88

 شود ؟ یل میتبد یمشتر

 لیش نرخ تبدیافزا -الف

 یمشتر یتماس تلفن -ب

 لیکاهش نرخ تبد -ج

 ابیبازار یتماس تلفن -د

است کارخود را از رند بهتر یگیست تماس میابان هم از آن لیگر بازارید که دیریگیان تماس میبامشتر یفهرست یاگر از رو-89

 د؟ی............... شروع کن

 یتیتثب -الف

 اول فهرست -ب

 فهرست یانتها -ج

 ان وفاداریمشتر -د

 د؟یانجام ده ید چه اقدامیخود گفت شما با یها ین صحبت از علائق و نگرانیدر ح یاگر مشتر-90

 دیبا او استفاده کن یبعد یادداشت کرده ودر تماسهایش را یگفته ها -الف



 

 

 دیاجازه نده -ب

 دیمکالمه را قطع کن -ج

 دینخواهد شد پس وقت تلف نکن یل به مشتریتبد -د

 ست؟یکشن چین ریسه کند بهتریبان مقایخواهد شما را با رق یم یمشتر یوقت-91

 دیان کنیشرکت خودتان را ب ینقاط قوت وبرتر -الف

 دیقطع کن -ب

 دید خودش انتخاب کنیبگذار -ج

 دیمت گذاریق -د

 کند؟ید میاز شما خر ینکه چرا مشتریبردن به پاسخ به ا یپ یبهتراست برا-92

 دید بازگوکنیان جدیمشتر ید و برایان بپرسیاز خود مشتر -الف

 هیپرما یمت گذاریق -ب

 خط محصول یمت گذاریق -ج

 یاتیف عملیتخف -د

 ؟دیا ارسال کنیپست  یرا به مشتر یاطالعات یچرا بهتراست قبل از تماس تلفن-93

 مت فروشیحفظ ق -الف

 هیپرما -ب

 شتر خواهد بودیصحبت دارد واحتمال فروش ب یبرا یشتریب یآمادگ ین صورت مشتریدر ا -ج

 ییایجغراف -د

 ن بازخورد کدام است؟یر فعال هستند، بهتریان سابق که اکنون غیدر تماس با مشتر-94

 شنهاد خاصیک پید و دادن یجد یارهمک یبرا یاز ارتباط مجدد و اعالن آمادگ یابراز خشنود -الف

 دیشنهاد جدیک پیدادن  -ب

 مجدد یابراز عالقه به آغاز همکار -ج

 از ارتباط مجدد یابراز خشنود -د

 کند؟ید میخر یبرچه اساس یمشتر-95

 براساس ظاهر -الف

 براساس ارزش -ب

 ژهیف ویبراساس تخف -ج

 براساس نام شرکت -د

 دش خواهدشد؟ .یآ ین معامله چه منفعتیبداند ازا ید تا مشترید کنی............. تاکدر فروش حتما بر.............-96

 مت بازاریق -الف

 ایمزا -ب

 ینفوذ -ج

 کیا کلاسی یسنت -د

 تواند  ...................  .یان از محصولات و خدمات  شرکت  میاز مشتر یتعداد  یدیات و نا امیشکا-97

 ده گرددیباعث خلق ا -الف



 

 

 د گرددیبخش تول یدیباعث نا ام -ب

 باعث بحران شرکت گردد -ج

 ت گرددیباعث کاهش خلاق -د

 ................   . یستیان بازار  بایتداوم چرخه و حفظ مشتر یم چرخه عمر محصولات و خدمات محدود است  براینیب یم یوقت-98

 میخود را در بازار خراب کن یرقبا -الف

 میود و کوچک کنکسب و کار خود را محد -ب

 ه دادیفقط خدمات ارا -ج

 ه دادیکسب و کار ارا یده هایا -د

 شود؟یم یمصرف کنندگان شامل چه موارد یمیه و اصول خواست  داِیپا-99

 ن ترییت پایفیمت کمتر وکیق -الف

 ن ترییت پایفیمت  بالاتروکیق -ب

 ت بالاتریفیمت کمتر وکیق -ج

 ت بالاتریفیمت بالاتر وکیق -د

 هستند؟ یزیع کالا خواستار چه چیان درتوزیمشتر-100

 ل به موقعیتحو -الف

 یفور یازهاین نیتام -ب

 خدمات پس از فروش -ج

 خدمات پس از فروش -یفور یازهاین نیتام-ل به موقعیتحو -د

 ت دارد؟یه اهمید مصرف کنندگان از کدام زاویرفتار پس از خر-101

 ییبازارگرا -الف

 یبازارگرم -ب

 یسنجبازار -ج

 یبازاردار -د

 


