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  ابراهيمي، عبدالحميد  :  سرشناسه

هـاي كارشناسـي ارشـد و دكتـري      نويـژه آزمـو   يابي ـبازار تيريمـد  يا نهيبانك سؤالات چهارگز  :  عنوان و نام پديدآور
 .يت/ عبدالحميد ابراهيمي، حسين جليليانتخصصي مدير

  .١٣٩٩تهران: نگاه دانش،   :  مشخصات نشر
  ص. ٤٠٠  :  مشخصات ظاهري

 ٩٧٨-٩٦٤-١٥٧-٤٥٨-٣  :  كشاب
  فيپاي مختصر  :  وضعيت فهرست نويسي

 ٤٠٠ -] ٣٩٩كتابنامه: ص. [  :  يادداشت
  جليليان، حسين  :  شناسه افزوده

  ٦٢١٤٠٥٢  :   شماره كتابشناسي ملي
      

  
  

  
 

  
  :ابياي مديريت بازاري هبانك سؤالات چهارگزين  نام كتاب 

  كتر حسين جليلياند -دكتر عبدالحميد ابراهيمي  :مولفين  
  نگاه دانش  :ناشر  
  فرزانه اشرفي  آرايي: نگاري، صفحه حروف  
  :١٣٩٩ - اولچاپ   نوبت چاپ  
  :جلد ١,٠٠٠  تيراژ  
  :تومان ٦٥,٠٠٠  قيمت  
  :نگار طيفباختر/   ليتوگرافي/ چاپ و صحافي  
  :٩٧٨-٩٦٤-١٥٧-٤٥٨-٣  شابك  
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  ديآمد خوشي ابيبازار تيريمداي  هچهارگزين تبه بانك سؤالا
 يابي ـبازار هـاي  ييايراتر رفته است و پوف اريكالاها و خدمات بس يابياز بازار يابيبازار يها تاكنون، حوزه يابيبازار ةاز زمان ظهور رشت

 ن،ي ـكـرده اسـت. عـلاوه بـر ا     ليوكـار تبـد   كسب يايدن هاي بخش نتري از جذاب يكيآن را به  ،يطيمستمر مح هاي در پاسخ به چالش
شـده   ليتبـد  يارشد و دكتـر  يكارشناس هاي داوطلبان آزمون يبرا تيريمد ةرشت نيبه پرطرفدارتر رياخ هاي در سال يابيبازار تيريمد

شـده   فتألي ها آزمون نيدر ا تيموفق يداوطلبان برا سازي به منظور آماده ،»يابيبازار تيريمد اي نهيبانك سؤالات چهارگز«است. كتاب 
 زي ـن يمنابع مكمل و فرع ـ دجدي و مهم مطالب از و شده داده پوشش »كامل« طور به ها آزمون ملو مك يكتاب منابع اصل نياست. در ا
 هـايي  سؤالات ارائه شـده اسـت. سـؤالات از كتـاب     يبرا يديجامع و مف يحيتشر هاي پاسخ نيطرح شده است. همچن يتعددسؤالات م

 نيشـتر ياسـت ب  يهبدي. اند بوده تيريمد يارشد و دكتر يناسكارش هاي منبع حداقل چند سؤال در آزمون اي يطرح شده كه منابع اصل
بانـك سـؤالات   «بـارز كتـاب    هـاي  يژگ ـياز و يك ـي. است شده داده اختصاص ها آزمون يلحجم كتاب به طرح سؤال و پاسخ از منابع اص

ارشـد و   يكارشناس ـ هـاي  آزمون ةدش سازي هياست كه سؤالات آن به صورت كاملاً استاندارد و شب نيا »يابيبازار تيريمد اي نهيچهارگز
  .دهد يتعداد سؤالات هر فصل از كتاب را نشان م رزي جدول. اند طرح شده يدكتر

  يابيبازار تيريمد اي نهچهارگزي تعداد سؤالات هر فصل از كتاب بانك سؤالات
شماره 

  فصل
  عنوان فصل

تعداد 
  تست

شماره 
  فصل

  عنوان فصل
تعداد 
  تست

  ٦٣  مديريت خدمات  ١٠  ٦٧  كليات بازاريابي نوين  ١
  ١٧٧  برند مديريت  ١١  ٣٧  سير تكامل بازاريابي  ٢
  ١٤٥  گذاري هاي قيمت مباني و استراتژي  ١٢  ٧٣  مديريت استراتژيك بازاريابي  ٣
  ١١٧  هاي بازاريابي و توزيع مديريت شبكه  ١٣  ٦٣  سيستم اطلاعات و تحقيقات بازاريابي  ٤

  ١٤  ١٣٦  تجزيه و تحليل بازارهاي مصرفي  ٥
  ):١ارتباطات يكپارچة بازاريابي (

  ات و پيشبرد فروشآميخته ارتباطات، تبليغ
١٤٦  

  ١٥  ٧١  تجزيه و تحليل بازارهاي سازماني و صنعتي  ٦
  ):٢ارتباطات يكپارچة بازاريابي (

  روابط عمومي، بازاريابي مستقيم و فروش شخصي
٩٦  

  ٥٦  مديريت رقابت و مزيت رقابتي  ١٦  ١٢١  مدار استراتژي بازاريابي مشتري  ٧
  ٧٣  للي و جهانيالم بازاريابي بين  ١٧  ١٠٦  مديريت محصول  ٨
  ١٠  بازاريابي اسلامي  ١٨  ١١٣  توسعه محصول جديد و چرخة عمر محصول  ٩

  ١٦٧٠هاي كتاب=  مجموع تست

بـه   »يابيبازار تيريبانك سؤالات مد«و  انيليجل نيدكتر حس فيتأل »يابيبازار تيريمرجع كامل مد«در حال حاضر، دو كتاب 
 ناي ـ و انـد  داده انيپا يو منبع جامع و معتبر تست يبه مرجع كامل درس يدسترس ةنيدر زم انيدانشجو ريچند سال اخ هاي دغدغه

 يو آمـادگ  يابي ـبازار تيريدرس مـد  يريادگي يموجود برا ةمنبع و روش مطالع »نتري ثربخشو ا نتري كامل«دو كتاب در كنار هم 
  اند. شده ليتبد تيريمد يارشد و دكتر يكارشناس هاي آزمون

شـجاع   يعل آقاي جناب از اند، به ما داده رياخ هاي در سال زيعز انيكه دانشجو يارزشمند ير از بازخورهاضمن تشك ان،يپا در
 و نقـص از  يعـار  ياثر انسـان  چي. به هر حال از آنجا كه همكني يتشكر م مانهيصم ،يكتاب و ارائه نكات اصلاح يينها ينيجهت بازب

محتـرم انتشـارات    تيرياز مـد  ني. همچنميهست يگرام انياستادان و دانشجو و نظرات ارزشمند شنهاداتيپ يرايپذ ست،ين كاستي
 يو همراه ـ يكـه در چـاپ و انتشـار اثـر حاضـر بـا مـا همكـار         اشـرفي خانم نوا و سركار خانم  رسركا شانيو همكاران انگاه دانش 

  .مسپاسگزاري اند، نموده
  انيليجل نيدكتر حس -يميابراه ديعبدالحم دكتر

  ١٣٩٩ خرداد
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  ٥  ......................................................................................................................................................  كليات بازاريابي نوين   ::١١فصل فصل 

  ١٧  ....................................................................................................................................................  سير تكامل بازاريابي   ::٢٢فصل فصل 

  ٢٥  ....................................................................................................................................  مديريت استراتژيك بازاريابي   ::٣٣فصل فصل 

  ٤١  .....................................................................................................................  سيستم اطلاعات و تحقيقات بازاريابي   ::٤٤فصل فصل 

  ٥٣  .............................................................................................................................  يه و تحليل بازارهاي مصرفي تجز  ::٥٥فصل فصل 

  ٨٣  ..........................................................................................................  تجزيه و تحليل بازارهاي سازماني و صنعتي    ::٦٦فصل فصل 

  ١٠١  .............................................................................................................................  مدار  ياستراتژي بازاريابي مشتر  ::٧٧فصل فصل 

  ١٢٩  ......................................................................................................................................................  مديريت محصول   ::٨٨فصل فصل 

  ١٥٣  .....................................................................................................  توسعة محصول جديد و چرخة عمر محصول   ::٩٩فصل فصل 

  ١٨١  ......................................................................................................................................................  مديريت خدمات   ::١٠١٠فصل فصل 

  ١٩٩  .............................................................................................................................................................  مديريت برند   ::١١١١فصل فصل 

  ٢٤١  ....................................................................................................................  گذاري  هاي قيمت يي و استراتژمبان  ::١٢١٢فصل فصل 

  ٢٧٥  ...................................................................................................................  هاي بازاريابي و توزيع مديريت شبكه  ::١٣١٣فصل فصل 

  ٣٠٣  ..........................................  ): آميختة ارتباطات، تبليغات و پيشبرد فروش ١ارتباطات يكپارچة بازاريابي (  ::١٤١٤فصل فصل 

  ٣٣٩  ...............................  ): روابط عمومي، بازاريابي مستقيم و فروش شخصي ٢ارتباطات يكپارچة بازاريابي (  ::١٥١٥فصل فصل 

  ٣٦٣  .............................................................................................................................  مديريت رقابت و مزيت رقابتي    ::١٦١٦فصل فصل 

  ٣٧٧  ................................................................................................................................  المللي و جهاني   نبازاريابي بي  ::١٧١٧فصل فصل 

  ٣٩٥  .....................................................................................................................................................    اسلاميبازاريابي   ::١٨١٨فصل فصل 

  ٣٩٩  ...........................................................................................................................................................................................   منابعمنابع
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  كدام رشته، پدر علم بازاريابي است؟ .1
  شناسي) روان4  ) حسابداري3  ) اقتصاد2  ) كارآفريني1

   كدام است؟در بازاريابي  )Market( بازارتعريف   .2
  يك محصول خريداران و فروشندگان ) كل2  كنندگان نهايي كالاها و خدمات) مصرف1
  اي از خريداران بالفعل و بالقوه هر محصول) مجموعه4  مشتريانهاي بازاريابي و ) توليدكنندگان، واسطه3

  از: شناخت بازار و مشتري، ............. . اندعبارتمراحل فرايند بازاريابي به ترتيب  ،در مدل كاتلر و آرمسترانگ  .3
  كنترل ارتباطات بازاريابي و اجرا و ارتباطات بازاريابي يكپارچه ،) مديريت رابطه با مشتري1
  برنامه بازاريابي تدوين مدار وطراحي استراتژي بازاريابي مشتري ،) مديريت رابطه با مشتري2
  مديريت روابط با مشتري و برنامه بازاريابي يكپارچه تدوين ،مدار) طراحي استراتژي بازاريابي مشتري3
  مديريت روابط با مشتري مدار وطراحي استراتژي بازاريابي مشتري ،برنامه بازاريابي يكپارچه تدوين) 4

  ترين مرحله فرايند بازاريابي كدام است؟به عقيده كاتلر و آرمسترانگ، مهم  .4
  شناخت مشتري و بازار) 2    مديريت ارتباط با مشتري) 1
  تهيه برنامه بازاريابي يكپارچه) 4  مداراستراتژي بازاريابي مشتري )3

  اي تلقي كنند، كدام سطح نيازها در وي فعال است؟ي را خريداري حرفهخواهد خودرويي بخرد كه دوستانش ووقتي مشتري مي  .5

  ) پنهان4  آور) رضايت3  نشده) بيان2  شده) بيان1
  وقتي مشتري از خودروساز خواهان خدمات پس از فروش مناسب و ارزان است، كدام سطح نيازها در وي فعال است؟  .6

  آوررضايت) 4  شدهبيان) 3  نشده) بيان2  واقعي) 1
  است؟ منشأ و ركن اساسي نظام بازاريابي كدام  .7

  ) مديريت تقاضا4  بندي بازار) بخش3  ها) نيازها و خواسته2  ) مبادله 1
  شود؟در صورت وجود كدام عامل، خواسته مشتري به تقاضا تبديل مي  .8

  قدرت خريد) 4  علاقه) 3  نياز) 2  انگيزة مبادله) 1
  شود؟تأثر از دو عامل فرهنگ و شخصيت فرد است، چه ناميده ميشكل برآورده كردن نيازهاي انساني كه م  .9

  ) محصول4  ) تقاضا3  ) خواسته2  ) مبادله 1
  تقاضا براي محصول جديدي كه مشتريان از آن اطلاع ندارند، چه نوع تقاضايي است؟  .10

  ) فقدان تقاضا4  ) تقاضاي نزولي3  ) تقاضاي پنهان2  ) تقاضاي منفي1
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 بازاريابي مديريت ايبانك سوالات چهارگزينه  6
 

كدام وضعيت تقاضا بيانگر نياز شديد و مشتركي به محصول يا خدمتي است كه در حال حاضر وجود ندارد و آن نيـاز بـا     .11
  محصولات موجود در بازار ارضا نشده است؟

  ) تقاضاي پنهان4  ) تقاضاي بيش از حد3  ) تقاضاي منفي2  ) فقدان تقاضا1
  كدام وضعيت تقاضا است؟) وظيفة بازارياب در Demarketingضدبازاريابي (  .12
  ) تقاضاي بيش از حد4  ) تقاضاي پنهان3  ) تقاضاي ناسالم2  ) تقاضاي منفي1
  كند؟آور و غيرقانوني مانند مشروبات الكلي مطرح ميهاي زيانفيليپ كاتلر، كدام نوع بازاريابي را به منظور مقابله با خواسته  .13
  ) بازاريابي تعديلي4  پرورشي ) بازاريابي3  ) بازاريابي تضعيفي2  ) بازارزدايي1
  خريد كالاهاي اسرائيلي بيانگر كدام وضعيت تقاضاست؟ ازبرخي مسلمانان  تنفر  .14
  فقدان تقاضا ) 4  تقاضاي منفي) 3  تقاضاي ناسالم) 2  نزولي تقاضاي) 1
  عدم تمايل برخي ايرانيان به مصرف كالاهاي ايراني بيانگر چه نوع تقاضايي است؟  .15
  تقاضاي نزولي) 4  پنهان تقاضاي) 3  منفيتقاضاي  )2  فقدان تقاضا) 1
  شود؟بازاريابي در وضعيت تقاضاي پنهان چه ناميده مي وظيفة  .16
  بازاريابي تضعيفي ) 4  پرورشي بازاريابي) 3  احيايي بازاريابي) 2  بازاريابي تعديلي) 1
  كند؟، كدام عنصر را بازاريابي مي»اميد هستزندگي خالي نيست، مهرباني هست، «هاي تبليغاتي كميته امداد با شعار فعاليت  .17
  ) افراد4  ) سازمان3  ) رويدادها2  ) خدمات1
كننـدگان خـود بـراي تـأمين     اي از مزايا و منافع است كه شركت وعدة آن را به مصـرف كدام اصطلاح بيانگر مجموعه  .18

  دهد؟نيازهايشان مي
  ) ارزش ويژه مشتري4  ) ارزش پيشنهادي3  ) آميخته بازاريابي2  ) آميخته محصول1
  كنند؟مي ) محصول يك شركت را چگونه تعيينValueارزش ( ،مشتريان  .19
  ول شركت با قيمت محصولات رقبا) مقايسه قيمت محص1
  ) مقايسه كيفيت محصول شركت با كيفيت محصولات رقبا2
  ) ارزيابي تناسب كيفيت محصول با قيمت مرجع موجود در ذهن مشتري 3
  ي محصول شركت نسبت به محصول رقباهاهزينهتمام  مزايا از) ارزيابي تفاوت تمام 4
  تز، اساس و جوهرة بازاريابي كدام است؟راز ديدگاه بون و كو  .20
  ) فرايند مبادله4  نيازهاي انسان) 3  تحقيقات بازاريابي )2  سازي ارزش) بهينه1
ه به ايجاد و حفظ روابط بلندمدت سودآور با مشتريان بيانگر كـدام  ها از رويكرد بازاريابي مبتني بر معاملگرايش شركت  .21

  شكل بازاريابي است؟
  نگركل) بازاريابي 4  تراكنشي) بازاريابي 3  ) بازاريابي باشگاهي2  مند) بازاريابي رابطه1
  ادي، بازار يعني:از ديدگاه اقتص  .22
  سنتيهاي خريد و فروش فيزيكي/ ل) مح2    خورد عرضه و تقاضا) محل بر1
  هاي يك حرفه در آن مستقر است. ) مكاني كه تعدادي از مغازه4  كننده يك نياز واحدخدمات برطرف) مجموع كالاها و 3

www.ke
ta

b.
ir



 7    كليات بازاريابي نوين :1فصل 
 

 

  صنف در بازارهاي اسلامي، عبارت بود از:هاي هميكي از مزاياي نزديكي و تعدد مغازه از لحاظ ادبيات اقتصادي،  .23
  ر بر بازار) امكان كنترل كمت2    ) عدم تقارن اطلاعات1
   فزوني عرضه بر تقاضا و امكان دريافت تخفيفات بيشتر )4  عدم امكان كسب آسانتر اطلاعات و مقايسه محصولات) 3
شوند ولي در ذهن مشتري به صـورت  اي از محصولات و خدمات مرتبط كه در صنايع مختلفي توليد و عرضه ميمجموعه  .24

  ؟شودناميده مي، چه شوندمحصولات و خدمات مكمل درك مي
  ) فرابازار4  ) بازار رقابتي3  ) مكان بازار2  ) فضاي بازار1
  مدار كدام است؟چارچوب متداول براي تدوين استراتژي بازاريابي مشتري  .25
  ) برنامه بازاريابي2    ) آميخته بازاريابي 1
  سازيبندي، انتخاب بازار هدف و جايگاه) بخش4  رقابتي ژنريك هاي) استراتژي3
ين و اشغال يك جايگاه مشخص، مطلوب و برجسته در ذهن مشتريان و بازار در مقايسه با جايگاه محصولات رقيب چـه  تعي  .26

  نام دارد؟ 
  متمايزسازي ) 4  گيري در بازارهدف) 3  يابي در بازارموقعيت) 2  تقسيم بازار) 1
  كدام بخش از استراتژي بازاريابي است؟را به مشتريان خود وعده دهد، درگير » ايمني«اگر شركت خودروسازي سوبارو   .27
  ) پيشبرد فروش4  ) انتخاب بازار هدف3  بندي بازار) بخش2  يابي) جايگاه1
 عنصر آميخته بازاريابي كدام است؟ترين مهم  .28

  توزيع) 4  ) قيمت3  ) ترفيع2  ) محصول1
  پذيرترين عنصر آميخته بازاريابي چيست؟انعطافترين و حساس  .29

  توزيع) 4  ترفيع )3  ) قيمت2  ) محصول1
  جزو كدام يك از عناصر آميخته بازاريابي است؟» برند«  .30
  ) ارزش4  ) توزيع3  ) ترفيع2  ) محصول1
  اند از:كه بيانگر نگاه خريدار به بازار است، عبارت SIVAعناصر مدل   .31
  ادراك، راحتي و حل، هزينه) راه2  ، تحويل و تعامل) مزيت، ارزش1
  اطلاعات ارزش، دسترسي و، حل) راه4  رفيعت) محصول، قيمت، توزيع و 3
  كدام است؟ SIVAدر مدل » محصول«عنصر متناظر با   .32
  ) دسترسي4  ) اطلاعات3  حل) راه2  ) ارزش1
  اند از:كه بيانگر نگاه خريدار به بازار است، عبارت 4Csعناصر مدل   .33
  ارتباطاتو  راحتي، مشتري، هزينه) نياز و خواسته 2  تبليغاتو  علاقه، ) نياز و خواسته مشتري، ارزش1
  ارتباطاتو  علاقه، ) منافع مشتري، سود4  تبليغاتو  راحتي، منافع مشتري، قيمت) 3
  دهد؟پاسخ مي» توانم در مورد آن بيشتر ياد بگيرم؟كجا مي«به اين سؤال كه  SIVAكدام يك از عناصر مدل   .34
  ) اطلاعات4  راحتي) 3  حل) راه2  قيمت) 1
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  پردازد؟رابطه با مشتري صرفاً به فروش محصول ميكدام سطح  .35
  بازاريابي واكنشي) 4  بازاريابي پاسخگو) 3  مشاركتي بازاريابي) 2  بازاريابي پايه) 1
كنندگان كم و حاشيه سود بالا باشد بايد كدام سطح بازاريابي اي، هنگامي كه تعداد مشتريان و توزيعدر بازاريابي رابطه  .36

  به كار گرفته شود؟

  فعالبيش) 4  مشاركتي) 3  واكنشي) 2  پاسخگو) 1
دهندة اي با مشتريان و ارائه پيشنهادهايي دربارة كاربردهاي محصول يا محصولات جديد، نشانهاي دورهبرقراري تماس  .37

  كدام سطح رابطه با مشتري است؟
  واكنشي) بازاريابي 4  ) بازاريابي مشاركتي3  فعالبيش) بازاريابي 2  ) بازاريابي پايه1
كننـد پـاداش و   با اجراي كدام يك از ابزارهاي ارتباط با مشتريان، به مشترياني كه به دفعات يا به مقدار زياد خريد مي .38

  دهند؟  تخفيف ويژه مي
  ) بازاريابي فراواني4  ) بازاريابي باشگاهي3  مند) بازاريابي رابطه2  ) بازاريابي پايه1
  دانند؟مي» يابي قرن آتيالگوي بازار«كدام شكل بازاريابي را   .39
  ) بازاريابي اجتماعي4  ويروسي) بازاريابي 3  ) بازاريابي سبز2  مستقيم) بازاريابي 1
، بـر  »اهميت بازاريابي بيش از آن است كه انجام آن فقط بر عهدة واحد بازاريابي گذاشـته شـود  «جملة ديويد پاكارد:   .40

  ضرورت كدام شكل بازاريابي اشاره دارد؟
  همگاني) بازاريابي 4  نگركل) بازاريابي 3  يكپارچه) بازاريابي 2  ايرابطه) بازاريابي 1
  شود؟دهد، چه ناميده ميارزش حاصل از زنجيرة كامل خريدهايي كه مشتري در بلندمدت انجام مي  .41
  ) سهم از مشتري2    ) ارزش ويژه مشتري1
  ي) ارزش ادراك شدة مشترCLV(  4(طول عمر مشتري  ) ارزش3
دهندة ارزش خالص فعلي جريان سودهاي آتي مورد انتظـار از خريـدهاي مشـتري در طـول دوره     كدام مفهوم نشان  .42

  عمرش است؟
  )CLV( ) ارزش طول عمر مشتري4  ) ارزش ويژه مشتري3  سهم از مشتري )2  كل) ارزش 1
آورد منهـاي  بـه ارمغـان مـي    شـركت درآمدها و مزاياي نامحسوسي كه يك مشتري در طول متوسط عمر خود براي   .43

  گذاري كه شركت براي جذب و حفظ او انجام داده است، چه نام دارد؟سرمايه
  مشتري ) ارزش ادراك شدة4  ارزش ويژه مشتري )3  طول عمر مشتري ارزش )2  سهم از مشتري) 1
  جمع ارزش انباشته شدة بلندمدت تمام مشتريان كنوني و آتي شركت چه نام دارد؟  .44
   كل) ارزش 4  ) سهم از مشتري3  ارزش طول عمر مشتري )2  يژه مشتري) ارزش و1
  شود؟هاي طول عمر مشتريان فعلي و بالقوه شركت چه ناميده ميجمع كل ارزش  .45
  خلق ارزش ) 4  ارزش ويژه مشتري) 3  ارزش طول عمر مشتري) 2  سهم از مشتري )1
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  ) كدام است؟CRMهدف نهايي مديريت ارتباط با مشتري (  .46
  افزايش ارزش ويژه مشتري )2    كاهش نرخ ريزش مشتري) 1
  ) افزايش ارزش طول عمر مشتري4  افزايش سهم از ذهن مشتري )3
 گزاري سـهام رابطـة  ها هستند ولي با هيچ شركت كـار گذاران بازار سهام كه همواره به فكر شكار بهترين فرصتسرمايه  .47

  رند؟گيدر كدام طبقه از مشتريان قرار ميمنظمي ندارند، 
  ها) غريبه4  ) دوستان واقعي3  هاي دريايي) صدف2  ها) پروانه1
هاي خـود  ها مراودة منظمي با بانك دارند اما بازده مالي معقولي از بابت هزينه پيگيري حسابتر بانكمشتريان كوچك  .48

  گيرند؟بندي روابط با مشتريان در كدام دسته قرار ميندارند. اين مشتريان در طبقه
  هاغريبه) 4  دوستان واقعي) 3  هاي درياييصدف) 2  هاپروانه) 1
  دارند؟» سودآوري بالقوه بالايي«بندي روابط با مشتريان، كدام گروه از مشتريان در طبقه  .49
  هاي دريايي صدف) 4  دوستان واقعي) 3  هاپروانه) 2  هاغريبه) 1
  مناسب است؟ ها)كدام استراتژي براي حفظ مشتريان موقتي سودآور (پروانه  .50
  هاي پيشبردي زودبازده ) فعاليت2  ها به طرفداران وفادار) تبديل آن1
  رساني) افزايش نرخ يا كاهش خدمت4  هاگذاري مستمر و مسرور كردن آن) سرمايه3
   ؟شودنمياي محسوب در مقايسه با بازاريابي تراكنشي، كدام مورد ويژگي بازاريابي رابطه  .51
  تأكيد زياد بر خدمات به مشتري) 2    مشتريتمركز بر حفظ ) 1
  هاي محصولتمركز بر ويژگي) 4  شركت است. هايشبخ همه كيفيت دغدغة) 3
 يهـاي كنند را بـه روش تومان شارژ خريداري مي 5000اي كند مشترياني كه هفتهت خدمات ارتباطي ايرانسل تلاش ميشرك  .52

  كنند. اين مورد مثالي از كدام روش افزايش ارزش طول عمر مشتري است؟تومان شارژ خريد  8000اي ترغيب كند كه هفته
  )selling-Up( فروش عمودي) selling-Cross(  2فروش متقاطع () 1
  )Share of Market) سهم از بازار Share of Wallet(  4)سهم از كيف پول مشتري () 3
ترغيـب   يهايال بسته اينترنت ارزان هستند را به روشكند مشترياني كه به دنبشركت خدمات ارتباطي ايرانسل تلاش مي  .53

  هاي اينترنت گران را بخرند. اين مورد مثالي از كدام روش افزايش ارزش طول عمر مشتري است؟كند كه بسته
  )selling-Cross(فروش متقاطع  )selling-Up(  2(فروش عمودي ) 1
  )Share of Marketبازار () سهم از Share of Wallet(  4سهم از كيف پول مشتري () 3
  اند از:اند كه عبارتراست، زيتمل و لمون سه محرك براي ارزش ويژه مشتري شناسايي كرده  .54
  توسعه ارزش ويژه و ) ارزش ويژه جذب، ارزش ويژه حفظ2  ارزش ويژه رابطه و ارزش ويژه برند) ارزش ويژه مطلوبيت، 1
  ارزش ويژه راحتي ارزش ويژه قيمت و) ارزش ويژه كيفيت، 4  رابطهارزش ويژه  و ) ارزش ويژه جذب، ارزش ويژه حفظ3
هاي فرعي كدام جـزء افـزايش ارزش   محركهاي خلق دانش از سازي و برنامههاي اجتماعهاي وفاداري، برنامهبرنامه  .55

  ويژه مشتري هستند؟
  افزوده  ) ارزش ويژة4  مطلوبيت ) ارزش ويژة3  ) ارزش ويژة برند2  ) ارزش ويژة رابطه1
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بندي بازار، انتخـاب  دل بازاريابي استراتژيك يعني بخشارزش در بازاريابي، شركت بايد م ارائهدر كدام يك از مراحل   .56
  سازي را تشكيل دهد؟بازارهاي هدف و جايگاه

  ) تحويل ارزش4  ) انتخاب ارزش3  ) خلق ارزش2  ) مبادله ارزش1
  هاي محصول، قيمت و نحوة توزيع را مشخص كند؟ارزش در بازاريابي، شركت بايد ويژگي ارائهدر كدام يك از مراحل   .57
  ارزش شناسايي) 4  ارزش مبادله) 3  ) خلق ارزش2  ارزش انتخاب) 1
م بـا تعـاملات   دوستانة مشتريان خود را به طور مستقيم و غيرمسـتقي هاي انساندر كدام روش بازاريابي، شركت انگيزه  .58

  دهد؟د ميدرآمدزايي پيون
  نيازآفرينبازاريابي ) 4  (سببي) آفرينبازاريابي انگيزه) 3  بازاريابي اجتماعي) 2  بازاريابي خلاق) 1
  د، كدامند؟نكنبا مشتري استفاده مي قوياي كه بازاريابان براي ايجاد ارتباطات ابزارهاي ويژه  .59
  هاي بازاريابي تعامليبرنامه و هاي بازاريابي مستقيم، مديريت زنجيره عرضه) برنامه1
  ) مديريت رابطه گزينشي، مديريت ارتباط با شريك و ارتباطات ساختاري و اجتماعي2
  هاي بازاريابي مستقيم، بازاريابي باشگاهي و اصول اخلاقي و مسئوليت اجتماعي) برنامه3
  اجتماعي و ماليهاي بازاريابي فراواني، بازاريابي باشگاهي، ارتباطات ساختاري و مزاياي برنامه) 4
  ؟گيرندها در چارچوب كدام نوع بازاريابي قرار ميهاي خيرخواهانه و بشردوستانة شركتفعاليت  .60
  بازاريابي سبز) 4  تعاملي) بازاريابي 3  ) بازاريابي اجتماعي2  رويدادها) بازاريابي 1
  كند؟قال ارزش بين خريداران و فروشندگان تعريف ميانت براي است كه بازاريابي را فرايند كنترل و اثرگذاري كدام اصطلاح، نظريه  .61
  مندبازاريابي رابطه) 4  دار) سطل سوراخ3  ) مديريت مبادله (تبادل)2  مداري) ديدگاه مشتري1
ا با مشتريان از دست رفتـه و  هها براي جذب مشتريان جديد به منظور جايگزين كردن آنكدام اصطلاح به تلاش شركت  .62

  دارد؟شده اشاره ريزش
  مديريت مبادله (تبادل)) 4  دار) سطل سوراخ3  بازاريابي ) مميزي2  ) قيف بازاريابي1
  رود به عنوان بازارياب تلاش بيشتري به عمل آورند؟در كدام نوع بازار از فروشندگان انتظار مي  .63
  بازار دوجانبه) 4  ) بازار واسطه3  ) بازار فروشنده2  ) بازار خريدار1
  شود؟هاي سازمان است، چه ناميده ميگيريها و تمايلات مشتريان نقطة شروع تمام تصميمنيازها، خواسته ديدگاهي كه در آن  .64
  مديريت ارتباط با مشتري) 4  مند) بازاريابي رابطه3  ) بازاريابي همگاني2  مداري) مشتري1
  هاست؟سطح مسئوليت اجتماعي آنها در كدام اقدامات شركت ،هاي اجتماعي و بهبود كيفيت زندگيمشاركت در فعاليت  .65
  اخلاقي) 4  ) اقتصادي3  ) بشردوستانه2  ) قانوني1
و خدمات آن بـا اسـتفاده از    نفوذ در بازار و معرفي و شناساندن سازمان و محصولات دهندةيك از ابعاد ماركتينگ نشان كدام .66

  بازاريابي است؟ آميختة
  بازارسازي) 4  ) بازارگرايي3  ) بازارداري2  ) بازاريابي1
  ؟ترين ابزارهاي بازارگرمي استكدام مورد يكي از مهم  .67
  سازي مشتري) هنر و مهارت راضي2    گردي جهاني) ويترين1
  استفاده از خلاقيت، نوآوري و ابتكارات) 4  ) مديريت اطلاعات و تحقيقات بازاريابي 3
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