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  372 گیری در مورد طراحی محصولات برای دستیابی به مزیت رقابتیتصمیم 3.1 
  311 کارایی سودهای مشتریان و مدیریت خطوط تولید برای خواسته 3.1 
  391 گیری در مورد فرآیند توسعه محصولات جدیدصمیمت 3.1 
  212 خلاصه درس 
  521 های مرور درسپرسش 
 

 11درس 
 

 گذاریتصمیمات مربوط به قیمت
 

213 
 

  212 گذاریگیری در خصوص قیمتیک فرآیند برای تصمیم 13.1 
  229 کنندیمهایی که مدیران برای تعیین یک سطح قیمتی مناسب استفاده روش 13.1 
  221 ازارها با تغییرات بگیری در خصوص ساختار قیمت: تطبیق قیمتتصمیم 13.1 
  152 خلاصه درس 
  152 های مرور درسپرسش 
 

 11درس 
 

 های توزیعگیری در مورد کانالتصمیم
 

221 
 

  222 های بازاریابی چندشرکتی وجود دارند؟چرا کانال 11.1 
  522 های توزیع: به چه اهدافی باید دست یافت؟طراحی کانال 11.1 
  271 های توزیع: چه نوع مؤسساتی باید در بر گرفته شوند؟طراحی کانال 11.1 
  273 فروشی قرن بیست و یکمانقلاب خرده 11.4 
  279 های طراحی کانالگزینه 11.1 
  212 گی داردکدام گزینه بهترین است؟ این به اهداف و منابع شرکت بست 11.1 
  291 طراحی کانال برای بازارهای خارجی 11.3 
  293 طراحی کانال برای خدمات 11.3 
  292 گیری در مورد مدیریت کانالتصمیم 11.3 

  125 خلاصه درس 
  135 های مرور درسپرسش 
 

 12درس 
 

 گیری در مورد ترویج )پروموشن( یکپارچهتصمیم
 

115 
 

  135 یج: یک جعبه ابزار ارتباطیی تروآمیخته 11.1 
  515 توسعه یک برنامه ارتباطی بازاریابی یکپارچه 11.1 
  215 گیری در مورد ترویجترین بخش تصمیممهم 11.1 
  235 خلاصه درس 
  225 های مرور درسپرسش 
 

 13درس 
 

 گیری در مورد بازاریابی دیجیتالتصمیم
 

355 
 

عنوان بخشی از استراتژی بازاریابی دیجیتال بهها به آیا همه شرکت 11.1 
 ی ترویجی خود نیاز دارند؟آمیخته

255  

  955 کند؟یم کمک برند ساخت هایفعالیت و ترویج به چگونه دیجیتال بازاریابی 11.1 
رنامه عنوان بخشی از بهای بازاریابی دیجیتال بهتوسعه استراتژی گیچگون 11.1 

 کپارچهارتباطات بازاریابی ی
235  

  125 های بازاریابی دیجیتالمدیریت استراتژی 11.4 
  135 خلاصه درس 
  125 های مرور درسپرسش 
 

 بخش چهارم
 

 خبمنت شرایط برای استراتژیك بازاریابی هایبرنامه
 

935 
 

  595 های جدید بازارهای بازاریابی برای ورودیاستراتژی 12درس 
  915 کننده: حقیقت یا افسانه؟مزیت اولین اقدام 14.1 
  995 چه نوع جدیدی، جدید است؟ –های جدید بازارورودی 14.1 
  211 ؟روهای ورود به بازار: پیشگام بودن بهتر است یا دنبالهاستراتژی 14.1 
  212 هاهای بازاریابی برای پیشگاماستراتژی 14.4 
  222 خلاصه درس 
  522 های مرور درسپرسش 
 

 15درس 
 

 های بازارهای در حال رشداستراتژی
 

231 
 



  523 ها در بازارهای در حال رشدها و ریسکفرصت 11.1 
  239 های بازارهای در حال رشد برای رهبران بازاراهداف و استراتژی 11.1 
  229 رشد حال در بازارهای در روهادنباله برای سهم رشد هایاستراتژی و اهداف 11.1 
  221 خلاصه درس 
  221 های مرور درسپرسش 
 

 12درس 
 

 هایی برای بازارهای بالغ و رو به کاهشاستراتژی
 

227 
 

  271 لرزش و تلاطم: انتقال از رشد بازار به بلوغ 11.1 
  272 انتخاب راهبردی در بازارهای بالغ 11.1 
  217 های راهبردی در بازارهای رو به کاهشانتخاب 11.1 
  297 مشتری را فراموش نکنید! 11.4 
  711 خلاصه درس 
 
 

 های مرور درسپرسش
 

711 
 

 

  719 سازی و کنترلپیاده بخش پنجم

  711 سازی موثرریزی برای پیادهسازماندهی و برنامه 17درس 
  571 سازی استراتژیهای سازمانی در پیادهنقش حیاتی شایستگی 13.1 
  711 های مختلفسازی استراتژییریتی برای پیادهطراحی روابط مد 13.1 
های سازی استراتژیطراحی ساختارها و فرآیندهای سازمانی برای پیاده 13.1 

 مختلف
722  

  731 های بازاریابیسازی فعالیتهای بازاریابی: زیربنایی برای پیادهبرنامه 13.4 
  721 خلاصه درس 
  721 های مرور درسپرسش 
 

 11درس 
 

 گیری و ارائه کارایی بازاریابیاندازه
 

957 
 

  722 طراحی گام به گام معیارهای بازاریابی 13.1 
  772 های پایش راهبردیطراحی تصمیماتی برای سیستم 13.1 
  772 گیری برای معیارهای بازاریابیطراحی تصمیم 13.1 
  792 ممیزی بازاریابیای عملکرد بازاریابی: ابزاری برای ارزیابی دوره 13.4 
  792 گیری و ارائه عملکرد بازاریابیاندازه 13.1 

  792 خلاصه درس 
  792 های مرور درسپرسش 
 

 1پیوست 
 

 های نهاییآزمون
 

511 
 

  117 1آزمون نهایی  
  119 1آزمون نهایی  
  111 هاپاسخ پرسش 

 

 2پیوست 
 

 های مرور درسپاسخ پرسش
 

117 
 

  171 1درس  
  119 1درس  
  123 1درس  
  512 4درس  
  129 1درس  
  131 1درس  
 3درس  

 3درس 
133  
137  

  139 3درس  
  123 13درس  
  122 11درس  
  129 11درس  
  251 11درس  
  251 14درس  
  251 11درس  
  751 11درس  
  951 13درس  
  361 13درس  

 
  



  523 ها در بازارهای در حال رشدها و ریسکفرصت 11.1 
  239 های بازارهای در حال رشد برای رهبران بازاراهداف و استراتژی 11.1 
  229 رشد حال در بازارهای در روهادنباله برای سهم رشد هایاستراتژی و اهداف 11.1 
  221 خلاصه درس 
  221 های مرور درسپرسش 
 

 12درس 
 

 هایی برای بازارهای بالغ و رو به کاهشاستراتژی
 

227 
 

  271 لرزش و تلاطم: انتقال از رشد بازار به بلوغ 11.1 
  272 انتخاب راهبردی در بازارهای بالغ 11.1 
  217 های راهبردی در بازارهای رو به کاهشانتخاب 11.1 
  297 مشتری را فراموش نکنید! 11.4 
  711 خلاصه درس 
 
 

 های مرور درسپرسش
 

711 
 

 

  719 سازی و کنترلپیاده بخش پنجم

  711 سازی موثرریزی برای پیادهسازماندهی و برنامه 17درس 
  571 سازی استراتژیهای سازمانی در پیادهنقش حیاتی شایستگی 13.1 
  711 های مختلفسازی استراتژییریتی برای پیادهطراحی روابط مد 13.1 
های سازی استراتژیطراحی ساختارها و فرآیندهای سازمانی برای پیاده 13.1 

 مختلف
722  

  731 های بازاریابیسازی فعالیتهای بازاریابی: زیربنایی برای پیادهبرنامه 13.4 
  721 خلاصه درس 
  721 های مرور درسپرسش 
 

 11درس 
 

 گیری و ارائه کارایی بازاریابیاندازه
 

957 
 

  722 طراحی گام به گام معیارهای بازاریابی 13.1 
  772 های پایش راهبردیطراحی تصمیماتی برای سیستم 13.1 
  772 گیری برای معیارهای بازاریابیطراحی تصمیم 13.1 
  792 ممیزی بازاریابیای عملکرد بازاریابی: ابزاری برای ارزیابی دوره 13.4 
  792 گیری و ارائه عملکرد بازاریابیاندازه 13.1 

  792 خلاصه درس 
  792 های مرور درسپرسش 
 

 1پیوست 
 

 های نهاییآزمون
 

511 
 

  117 1آزمون نهایی  
  119 1آزمون نهایی  
  111 هاپاسخ پرسش 

 

 2پیوست 
 

 های مرور درسپاسخ پرسش
 

117 
 

  171 1درس  
  119 1درس  
  123 1درس  
  512 4درس  
  129 1درس  
  131 1درس  
 3درس  

 3درس 
133  
137  

  139 3درس  
  123 13درس  
  122 11درس  
  129 11درس  
  251 11درس  
  251 14درس  
  251 11درس  
  751 11درس  
  951 13درس  
  361 13درس  

 
  


