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   ....اين محرم و صفر است كه اسلام را زنده نگه داشته استاين محرم و صفر است كه اسلام را زنده نگه داشته استاين محرم و صفر است كه اسلام را زنده نگه داشته استاين محرم و صفر است كه اسلام را زنده نگه داشته است  ..))رهره((خمينيخميني    امامامام

  

  

  شود؟كدام نوع بازاريابي به منظور پاسخگويي به تقاضاي نهان يا پنهان مصرف كننده بالقوه، به كار گرفته مي .1

  ايبازاريابي توسعه. ب    بازاريابي انگيزشي. الف

  بازاريابي تبديلي. د    بازاريابي مجدد. ج

اي براي ارضاي آن به حالت محروميت احساس شده در فرد كه اين محروميت آرامش و تعادل آدمي را به هم زده و در او انگيزه. 2

  شود؟آورد گفته ميپديد مي

  نياز .د  مبادله. ج  تقاضا. ب  خواسته. الف  

 ه دوم اهميت دارد؟هاي ذيل، فروش نقش اساسي دارد و رضايت مصرف كننده در مرتبدر كداميك از فلسفه .3

  فلسفه توليد. د  فلسفه كالا. ج  فلسفه فروش. ب  فلسفه بازاريابي. الف

 بزرگترين و متنوع ترين بازار سازماني، كدام نوع بازار است؟ .4

  بازار رقابت كامل. د  بازار صنعتي. ج  بازار دولتي. ب  بازار واسطه. الف

 شوند؟ه چند دسته تقسيم ميانواع بازار با توجه به نظر كاتلر و گري آرمسترانگ ب .5

  دو بازار. د  چهار بازار. ج  سه بازار. ب  پنج بازار. الف

سسه را در خدمت به توانند توانايي موشود كه ميدر كدام محيط، محيط از عوامل و نيروهاي نزديك به شركت تشكيل مي .6

 ثير قرار دهند؟مشتريان تحت تأ

  سسهؤمحيط خود م. د  وميمحيط عم. ج  محيط سازماني. ب  محيط بازار. الف

   باشد؟ثر بر انتخاب استراتژي بازاريابي ميؤكداميك از موارد زير، جز عوامل م .7

  ميزان تجانس بازارها. ب  از لحاظ اقتصادي مقرون به صرفه بودن. الف

  سسهؤعوامل خرد و كلان م. د    عوامل چندگانه جمعيتي. ج

  زندگي جزء تقسيم رواني براي تقسيم بازار است؟دهنده كدام سبك  نوع و ميزان خريد افراد نشان. 8

  خصوصيات شخصيتي. د  درآمد .ج  طبقه اجتماعي. ب  سبك زندگي. الف  

 از استراتژي تفكيكي استفاده شود؟ بهتر استدر كداميك از مراحل سيكل عمر كالا  .9

  مرحله افول. د  مرحله بلوغ. ج  مرحله رشد .ب  مرحله معرفي. الف

فراد هم مشتاق خريد كالا بوده و هم به آن نيازمند هستند ولي پول كافي براي خريد كالاي عرضه كننده را بازاري كه در آن ا. 10

  گويند؟ندارند چه مي

  بازار فعال. د  بازار متحمل. ج  بازار پنهان .ب  بازار بالقوه. الف  

  دليرانه ترين نوع بازاريابي را بيان كنيد؟. 11

  بازاريابي نيازآفرين. د  بازاريابي فعال. ج  اريابي واكنشيباز. ب  بينيبازاريابي پيش. الف  
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 3333 ازازازاز 2222 صفحهصفحهصفحهصفحه

  

  

  باشد؟جمله زير در مورد فلسفه بازاريابي از چه شخصي مي. 12

  )آفرينما نيستم، بلكه آنها را ميمن در خدمت بازاره(  

  پاول. د  كنت بلانچارد. ج  موريتا .ب  مايكل هامر. الف  

  ز ميزان واقعي تقاضا اشاره دارد؟ا بيني بيشتركدام مورد به معايب پيش. 13

  سرمايه گذاري براي توسعه و گسترش شركت. ب  دست زدن اجباري به تخفيفات نقدي. الف  

  ايش سود و افزايش خدماتزاف. د  رضايت مشتري و مصرف كننده. ج  

سات رقيب را خريداري شود كه مصرف كنندگان در آن كالاي شركت مورد نظر ما و كالاي مشابه موسبه بازاري اطلاق مي. 14

  شود؟اند گفته ميكرده

  بازار در دسترس. د  بازار هدف. ج  بازار بالقوه. ب  شدهبازار تسخير . الف  

  باشد؟تر ميبيني زير نسبت به بقيه پرهزينههاي پيشكداميك از روش. 15

  مدل دلفي. د  مدل تست بازار. ج  مدل تلفيقي. ب  مدل شبيه سازي. الف  

  دهند؟ضاد بين اهداف كوتاه مدت و بلندمدت در موسسات خودشان را بيشتر نشان ميچه زماني ت. 16

  .زمانيكه اهداف مديران بازاريابي موسسات با اهداف كاركنان خود در يك سمت و سو باشد. الف  

  .زمانيكه اهداف مديران بازاريابي موسسات با اهداف كاركنان خود در يك سمت و سو نباشد. ب  

  .اهداف كاركنان بازاريابي موسسات با اهداف سازمان خود در يك سمت و سو باشد زمانيكه. ج  

  .خود در يك سمت و سو نباشد سازمانزمانيكه اهداف مديران بازاريابي موسسات با اهداف . د  

  نمايند؟ها و علائم تجاري متعدد توليد و عرضه ميباشد كه كالاهاي متنوع و با ماركساختار كدام سازمان براي موسساتي مي. 17

    سازمان مديريت محصول .ب    سازمان جغرافيايي. الف  

  سازمان مديريت بازار. د    سازمان عملياتي. ج  

هاي بازاريابي ليت تهيه و تنظيم برنامهوشود و مسئريزي استراتژيكي، كدام سطح، مديريت محصول ناميده ميدر برنامه. 18

  را بر عهده دارد؟محصول 

  سطح اول. د  سطح دوم. ج  سطح سوم .ب  سطح چهار. الف  

  ، سازمانها عمدتاً به دنبال كدام هدف ميل دارند؟ريزياز طريق برنامه. 19

  افزايش ميزان فروش. د  كنترل آينده خود.ج  كنترل رقبا. ب  افزايش سهم بازار. الف  

  آيد؟بوجود مي................ ي بازاريابي ا، برنامههاي بازاريابي ماركهاز يك كاسه شدن برنامه. 20

  محصولات جديد. د  مشتريان ويژه .ج  خط محصول .ب  بازار هدف. الف  

  .ريزي را بيان نماييددومين گام اساسي در يك برنامه. 21

  ايجاد هماهنگي و كنترل .ب  تحليل موقعيتها وجريانات. الف  

  تعيين اهداف .د  اريابيتوسعه برنامه و استراتژيهاي باز. ج  
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  .كنندياد مي................... و از خريداران با نام ................. امروزه بازاريان از فروشندگان با نام . 22

  رفتار ـ ارضاء. د  ارضاء ـ صنعت . ج  بازار ـ رفتار .ب  صنعت ـ بازار. الف  

  :د شد كه بتواند ، هر محصول زماني موفق خواهدر اصطلاح بازاريابي. 23

  .نمايدبارزش و رضايتي را تحويل خريدار بالقوه . الف  

  .نيازهاي مشتريان را درك كند. ب  

  . نمايدبارزش و رضايتي را تحويل خريدار هدف . ج  

  .براي كسب سود تلاش كند. د  

  باشد؟مي» قيمت«مورد زير از اجزاء تشكيل دهنده كدام . 24

  تخفيفات. د  كيفيت محصول. ج  حمل و نقل. ب  تبليغات. الف  

  موسساتي را كه به دنبال كسب نقدينگي مشتريان يا مشابه هستند، رقيب خود در نظر  يدر اين نوع رقابت، يك موسسه همه. 25

  گيرد؟مي

  رقابت صنعت. د  رقابت فوم. ج  بت عموميرقا. ب  رقابت مارك. الف  

  باشد؟ترين وظيفه بسته بندي چه مياولين و اصلي. 26

  توضيحات كاملي در مورد كالا و نحوه توليد و فروش آن. ب    جلب توجه مشتري. الف  

  ظاهر زيبا و اطمينان خاطري از كيفيت و سالم بودن كالا. د  نگهداري و حفاظت از محصول. ج  

  باشد؟بيني تقاضا ميثر بر پيشؤكداميك جز عوامل م. 27

  زمانيتوان توليدي ـ اوضاع فرهنگي ـ ساختار سا. الف  

  ويژگيهاي جمعيتي بازار تحولات اجتماعي ـ مقدار خريد ـ. ب  

  وضعيت رقبا ـ توان توليدي ـ نقش مديريت. ج  

  اوضاع اقتصاد جهاني ـ وضعيت رقبا ـ نرخ رشد جمعيت. د  

  شوند؟ميشوند به چه حالتي تبديل شوند، موسسات نيز هر چه بزرگتر ميانسانها با بزرگ و پولدارتر شدن مغرور مي. 28

  .دهندموسسات رهبر خود را با مقتضيات مشتري تطبيق مي. ب  .شوندمي ترنرمش ناپذير. الف  

  .شوندپذيرتر ميانعطاف. د  .كنندهاي مشتري توجه بيشتري ميبه خواسته. ج  

  شوند؟از نظر فعاليت محسوب مي ابييسته جز كداميك از انواع بازار، نفت و پبازارهاي فرش. 29

  نظر كار و خدمات از. ب    از نظر پول و سرمايه. الف  

  از نظر رقابت داخلي. د    هااز نظر كالا و فرآورده. ج  

  .باشدگيري بازاريابي ميواحد اندازه................ است ولي ................. هسته مركزي بازاريابي . 30

  تقاضا ـ بازار. د  بازار ـ تقاضا. ج  مبادله ـ معامله. ب  معامله ـ مبادله. الف  
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