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 شناخته شود؟ یابیبازار ینه به عنوان هسته مرکزیکدام گز-1

 مبادله -الف

 معامله -ب

 تقاضا -ج

 ازین -د

 وجود داشده باشد. یمنف یکالاها و خدمات عرضه شده شرکت، تقاضا یشود که برا یمبه کار گرفته  یزمان یابیوه بازارین شیا-2

 مجدد یابیبازار -الف

 یلیتبد یابیبازار -ب

 یتوسعه ا یابیبازار -ج

 یمحافظت یابیبازار -د

 باشد؟ یر مینه زیمتزلزل کدام گز یدر حالت تقاضا یابیفه بازاریوظ-3

 توسعه تقاضا -الف

 امعکوس کردن تقاض -ب

 جاد تقاضایا -ج

 رونق دادن تقاضا -د

خرند که  یرا م یین اصل معتقدند که مصرف کنندگان کالاین فلسفه بنا نهاده اند بر ایه ایت خود را بر پایکه فعال ییشرکت ها-4

 ت، عملکرد و شکل را دارا باشدیفین کیبهتر

 فلسفه فروش -الف

 فلسفه کالا -ب

 یابیفلسفه بازار -ج

 یاجتماع یابیفلسفه بازار -د

 کدام است؟ یابین فلسفه بازاریتر یمیقد-5

 فلسفه فروش -الف

 دیفلسفه تول -ب

 یابیفلسفه بازار -ج

 فلسفه کالا -د

 شود؟ یت محسوب میبازارها از نظر فعال یم بندینه جز تقسیکدام گز-6

 یبازار سازمات -الف

 یبازار اقتصاد -ب

 بازار کار و خدمات -ج

 بازار واسطه -د

 باشد؟ ینمبا بازار مصرف کننده  یبازار سازمان ینه از جمله تفاوت هایم گزکدا-7

 دارانیت خریماه -الف

 ساختار -ب

 یریم گیند تصمیفرا -ج



 

 

 تنوع محصولات -د

ا چند قسمت یک ین آنها ینموده و از ب یک بازار نامتجانس را شناسیمختلف  یتمام بخش ها و قسمت ها یابین نوع بازاریدر ا-8

 کند. یت خود انتخاب میفعال یاد است برایت در آنها زیک شرکت امکان موفقیاستراتژ یت هایبا توجه به مز را که

 یکیتفک یابیبازار -الف

 انبوه یابیبازار -ب

 متمرکز یابیبازار -ج

 نیش بیپ یابیبازار -د

 باشد؟ یم بازار مین نوع تقسیج ترینه جز رایکدام گز-9

 ییایم جغرافیتقس -الف

 یتیم جمعیستق -ب

 یم روانیتقس -ج

 یم رفتاریتقس -د

 است؟ یابین نوع بازاریرانه تریدل یابین نوع از بازاریا-10

 یواکنش یابیبازار -الف

 نیش بیپ یابیبازار -ب

 متمرکز یابیبازار -ج

 نیاز آفرین یابیبازار -د

 یداریب را خریمشابه موسسات رق یو کالاشرکت مورد نظر ما  یشود که مصرف کنندگان در آن کالا یاطلاق م یبه بازار-11

 کرده اند.

 بازار هدف -الف

 طیبازار در دسترس واجد شرا -ب

 رشدهیبازار تسخ -ج

 بازار در دسترس -د

ق مشاهده واکنش مصرف کننده به یاز طر یابیران بازاریعرضه شده و مد ید شده در بازار محدوده یتول ین روش کالایدر ا-12

 پردازد. یم یفروش ینیش بیپ

 ش بازاریآزما یه سازیمدل شب -الف

 مدل تست بازار -ب

 دارانیقصد خر یمدل بررس -ج

 یمدل دلف -د

 سازد؟ یرا با مشکل مواجه م یابیاده کردن برنامه بازاریاست که پ یر در زمره علل و عوامل عمده ایز ینه هایک از گزیکدام -13

 رییدر مقابل تغ یمقاومت مصنوع -الف

 ییران مسئول اجرایمتر مددخالت ک -ب

 اجرا یوجود برنامه مشخص برا -ج

 یدرست اهداف به لحاظ زمان یت بندیاولو -د

 در حال رشد موثر است؟ یبازارها یبرا یکدام ااستراتژ-14

 نفوذ در بازار -الف



 

 

 توسعه بازار -ب

 توسعه محصول -ج

 تنوع -د

 شود؟ یاستفاده م یمحافظت یابیتقاضا، از بازار یک از حالت هایدر کدام-15

 پنهان یتقاضا -الف

 کامل یتقاضا -ب

 یمنف یتقاضا -ج

 عدم تقاضا -د

هستند که در دسترس آنها بوده و  ی، مصرف کنندگان خواستار محصولاتیابیت بازاریریمد یک از فلسفه هایبراساس کدام -16

 د آن را داشته باشند؟یخر ییتوانا

 فلسفه کالا -الف

 دیفلسفه تول -ب

 فه فروشفلس -ج

 یابیفلسفه بازار -د

 دهد؟ یبازارها را نشان م یدگاه ها درباره بخش بندین دینه متداول تریکدام کدام گز-17

 تی، نوع فعالی، اقتصادیسازمان -الف

 تی، نوع فعالی، سازمانیمدار یمشتر -ب

 ی، اقتصادی، فرهنگیاسیس -ج

 ی، صنعتی، اقتصادیسازمان -د

 م بازار کدام گام است؟یتقس یر تکاملین گام در سیاول-18

 درآمد -الف

 تیجنس -ب

 زان مصرفیم -ج

 یسبک زندگ -د

 یشرکت م یت تجاریش سطح فروش و گسترش شهرت و معروفین بازار هدف باعث افزاییتع یها یک از استراتژیکدام -19

 گردد؟

 متمرکز یابیبازار یاستراتژِ -الف

 متفاوت یابیبازار یاستراتژ -ب

 کسانی یابیازارب یاستراتژ -ج

 یکیرتفکیغ یابیبازار یاستراتژ -د

 شود؟ یده میک موسسه از کل بازار چه نامیسهم بازار -20

 یسهم بازار نسب -الف

 سهم بازار کل -ب

 سهم بازار مطلق -ج

 سهم بازار موسسه -د

 دارد؟ میارتباط مستق یک موسسه، سهم بازار با چه عاملین فرمول محاسبه سهم بازار یدر ساده تر-21



 

 

 شرکت یابیبازار یت هایزان فعالیم -الف

 شرکت یابیبازار یت هایفعال یدرصد اثربخش -ب

 رقبا یابیبازار یت هایزان فعالیم -ج

 شرکت یابیبازار یت هایفعال یدرصد اثربخش -د

 دهد؟ یرار مبازار ها ق یک از انواع طبقه بندیک محصول خاص، او را در کدام ید یخر یبرا یوجود علاقه در مشتر-22

 بازار در دسترس -الف

 بازار هدف -ب

 بازار بالقوه -ج

 بازار بالفعل -د

 رود؟ یت بازار به شمار میریت محصول /مدیرینه از محاسن سازمان مدیکدام گز-23

 شتر از منابعیاستفاده بهتر و ب -الف

 یو تضاد سازمان یدگیچیکاهش پ -ب

 سازمان یریش انعطاف پذیافزا -ج

 نه هایکاهش هز -د

 یاستفاده م یق تر سهم بازار از چه عاملیمحاسبه دق یباشد برا یبه صورت نزول یابیبازار یت هایکه بازده فعال یطیدر شرا-24

 شود؟

 یابیبازار یت هایفعال یدرصد اثربخش -الف

 کشش سهم بازار شرکت -ب

 محصولات شرکت یتقاضا -ج

 فروش شرکت ییب توانایضر -د

 کدام است؟ یابیک برنامه بازاری یده سازاین گام در پیاول-25

 یو اصل ین اهداف واقعییتع -الف

 ن بودجه لازمییتع -ب

 رانیاز نقطه نظرات مد یریبهره گ -ج

 یابیبازار یها ین استرانژییتع -د

 شود؟ یم مقوله 4 نیا شامل نهیگز کدام است استوار ریز شرح به( یپ4 )به معروف یاصل مقوله 4 هیپا بر یابیبازار-26

 جیترو- یگذارمتیق-عیتوز-خدمات ای کالا -الف

 یتجار نام -  فروش - یابیبازار - متیق -ب

 یگذار متیق -عرضه - فروش - کالا -ج

 غاتیتبل  - جیترو- فروش- خدمات -د

 است؟ یابیبازار یپ 4 از کی کدام جزء غاتیتبل نوع نییتع-27

 Product  -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیبازار یپ 4ک از یم جزء کدام یمستق یابیبازار-28



 

 

 Product -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیبازار یپ 4ک از یجزء کدام  ین نام تجارییتع-29

 Product -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیربازا یپ 4ک از یکالا  جزء کدام  ین طراحییتع-30

 Product -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیبازار یپ 4ک از یدر مورد کالا جزء کدام  یط اعتبارین شراییتع-31

 Product -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیبازار یپ 4ک از ین پرسنل فروش  جزء کدام ییتع-32

 Product -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیبازار یپ 4ک از یع کالا  جزء کدام یتوز ین فهرست مجارییتع-33

 Product -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیبازار یپ 4ک از یط و مدت پرداخت  جزء کدام ین شراییتع-34

 Product -الف

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

 است؟ یابیبازار یپ 4ک از ید جزء کدام یم و اندازه تولن حجییتع-35

 Product -الف



 

 

 Place -ب

 Pricing -ج

 Promotion -د

ا خدمت را بدست یا استفاده کردن محصول یبدست آوردن  یایپردازند تا مزایکه مصرف کنندگان م ییمجموع کل ارزش ها-36

 آورند.

 خواسته -الف

 متیق -ب

 محصول -ج

 از بازارین -د

 ست ؟یر جزء اصول نحوه مشاوره با خریدار نیک از موارد زیکدام-37

 دیاشخاص را از مساله جدا کن -الف

 مواضع ید نه رویمنافع متمرکز شو یرو -ب

 دیشیاندیب یمتنوع ین منافع متقابل حق انتخابهایتام یبرا -ج

 منافع ید نه رویمواضع متمرکز شو یرو -د

 ست ؟ین یابیک مشاور بازاری یها یگژیر جزء ویک از موارد زیکدام-38

 اعتماد به نفس -الف

 موضع خود ید روید شدیتأک -ب

 ق بودنیباهوش و دق -ج

 ارتباط با طرف مقابل یبرقرار ییتوانا -د

 باشد؟ یر میز ینه هایک از گزیدر نحوه ایجاد روابط توسط وسایل ارتباط جمعی کدام یدو اصل اساس-39

 روز یها یاستفاده از تکنولوژ - ابیبه روز بودن بازار -الف

 روز یها یاستفاده از تکنولوژ -داشتن هنر مذاکره -ب

 ابیبه روز بودن بازار -هدف  یژه به بازار هایتوجه  و -ج

 داشتن هنر مذاکره - یق فنیو مشخصات دق یارائه اطلاعات تخصص -د

 باشد؟ ینم یفروش شخص یها یژگیر از ویز ینه هایک از گزیکدام-40

 قابل انعطاف بودن بازاریاب -فال

 موضع خود ید روید شدیتأک -ب

 آگاهی ازکالا -ج

 آگاهی از عکس العمل خریدار و درك اطلاعات وی -د

 به چه معناست؟ یابیقابل انعطاف بودن بازاریاب در بازار-41

 د.ز بها دهین یاز مشتریان به نین مید نکند و در اینکه فقط بر مواضع خود تاکیا یعنی -الف

 خود در نظر داشته باشد یرا برا یمتنوع یهدف ینکه بازارهایا یعنی -ب

 تابع شخص مقابل باشد ینکه از لحاظ رفتاریا یعنی -ج

 د قابل انعطاف باشدیبازاریاب نبا یبه طور کل -د

 اشد؟کامل داشته ب یفروشد ، اطلاعات و آگاه یکه م ییاب از کالایک بازارید یدر روش فروش شخصی چرا با-42

 کامل داشته باشد یفروشد ، اطلاعات و آگاه یکه م ییاب از کالایک بازاریست که ین یازیاصولا ن -الف



 

 

 مت کالا را مشخص کندیتواند ق یبا اطلاعات کامل از کالا م -ب

 تواندکالا را بهتر مورد استفاده قرار دهد یبا اطلاعات کامل از کالا م -ج

 تا به مخاطب خود ارائه دهد -د

 کند ؟ یف میرا تعر یفروش شخص یها یژگیک از ویر کدامیعبارت ز-43

ن یم .ایکن ینیش بیاو را پ یبعد یم رفتاریم تا بتوانیکن ییشناسا یتاحد یوروان شناس  یطرف مقابل را از لحاظ رفتار یعنی)

 م(یداشته باش ینسبت به و یمناسب تر یریکند تا موضع گ یبه ما کمک م ینیش بیپ

 تن ابتکار عمل در پیدا کردن خریدارداش -الف

 آگاهی ازکالا -ب

 آگاهی از عکس العمل خریدار و درك اطلاعات وی -ج

 قابل انعطاف بودن بازاریاب -د

 د آن را داشته باشند؟یهستند که در دسترس بوده و استطاعت خر یمصرف کنندگان خواهان محصول یابیکرد بازاریدر کدام رو-44

 دیکرد تولیرو -الف

 کرد محصولیرو -ب

 یکرد بازاربابیرو -ج

 کرد فروشیرو -د

 شودیده میشود، ................ نامیت تر مصرف میکم اهم یازهاین نیتأم یکه برا ییکالاها-45

 یاواسطه یکالا -الف

 یمصرف یکالاها -ب

 یضرور یکالاها -ج

 یتجملّ یکالاها -د

 چه ؟ یعنیمشخصات اولیه کالا -46

 دهد یرا پاسخ م یازیچه منظور ساخته شده و چه ن یه کالا براآنک یعنی -الف

 د شدهیبرند محصول تول یعنی -ب

 شود . یقلمداد م یمکمل محصول اصل ید و به نوعیآ یکالا به شمار م یات جانبیاز خصوص -ج

 ل شده استیتشک یکالا از چه مواد یعنی -د

 چه ؟ یعنیمشخصات وابسته کالا -47

 دهد یرا پاسخ م یازیچه منظور ساخته شده و چه ن یلا براآنکه کا یعنی -الف

 د شدهیبرند محصول تول یعنی -ب

 شود یقلمداد م یمکمل محصول اصل ید و به نوعیآ یکالا به شمار م یات جانبیاز خصوص -ج

 ل شده استیتشک یکالا از چه مواد یعنی -د

 ؟ح مرتب شده استینه دوره عمر کالا به طور صحیدر کدام گز-48

 افزایش دوره عمر کالا با تغییر و تحول در کالا -نزول -بلوغ -ورود کالا به بازار)مرحله معرفى کالا(  -اثر و واکنش -الف

 .کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش -نزول -بلوغ -رشد -ورود کالا به بازار)مرحله معرفى کالا(  -اثر و واکنش -ب

  کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش -نزول -بلوغ رش -واکنش و اثر - (کالا معرفى مرحله)بازار به کالا ورود -ج

 -واکنش و اثر

 نزول -کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش - بلوغ رش - (کالا معرفى مرحله)بازار به کالا ورود -د



 

 

 منفى سودآورى دیگر، مراحل به نسبت ، مرحله نیا در.است فروش یزانم بودن پایین  یابیبازار در مرحله این مشخصه -49

 (است پایین بسیار یا

 واکنش و اثر -الف

 رشد -ب

 بلوغ -ج

 یمعرف -د

 تعداد بر مرتباً دارد، وجود که خوبى نسبتاً سود دلیل به مرحله این در و دارد یصعود ریس کالا فروش مرحله نیا در)-50

 (شودمى اضافه رقبا

 واکنش و اثر -الف

 رشد -ب

 بلوغ -ج

 نزول -د

 اکنون کالاها اکثر. است یکم نوسانات یدارا فروش. و کشدمى درازا به مراحل سایر از بیش معمولاً که مرحله نیا در )-51

 (هستند خود عمر دوره از مرحله نیا در

 واکنش و اثر -الف

 رشد -ب

 بلوغ -ج

 نزول -د

 تشدید و کنندگانمصرف سلیقه و ذائقه در تغییر تکنولوژیکی، هاىپیشرفت .یابدمى کاهش بسیارى دلایل به فروش )-52

 (هستند دلایل این از بعضى رقابت،

 واکنش و اثر -الف

 رشد -ب

 بلوغ -ج

 نزول -د

رفمص جذب گیرد،مى صورت آن شکل تغییر یا آن به جدید هاىویژگى افزودن کالا، کیفیت بهبود با که کار این از هدف )-53

 (است مشتریان بین در مصرف میزان افزایش و جدید کنندگان

 واکنش و اثر -الف

 رشد -ب

 بلوغ -ج

 کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش -د

 یکی پول، افتیدر برابر در و شود بازارعرضه به دکننده،یتول توسط که یمختلف موادّ و محصولات اقتصاد، علم اصطلاح در)-54

 (دارد نام ........... کند، رفع و نیتأم را انسان یهاازین از

 هیسرما -الف

 پول -ب

 کار -ج

 کالا -د



 

 

 دارد؟ یمورد چه به اشاره یمشتر نظر مورد تجربه و تیمز به توجه یبجا شرکت خاص محصول به حد از شیب توجه-55

 خواسته درك -الف

 ازین درك -ب

 یابیبازار ینیب کینزد -ج

 یابیبازار شنهادیپ -د

 شودیم دهینام ................ شود،یم مصرف تر تیاهم کم یازهاین نیتأم یبرا که ییکالاها-56

 یاواسطه یکالا -الف

 یمصرف یکالاها -ب

 یضرور یکالاها -ج

 یتجملّ یکالاها -د

 ؟ چه یعنی کالا اولیه مشخصات-57

 دهد یم اسخپ را یازین چه و شده ساخته منظور چه یبرا کالا آنکه یعنی -الف

 شده دیتول محصول برند یعنی -ب

 . شود یم قلمداد یاصل محصول مکمل ینوع به و دیآ یم شمار به کالا یجانب اتیخصوص از -ج

 است شده لیتشک یمواد چه از کالا یعنی -د

 ؟ چه یعنی کالا وابسته مشخصات-58

 دهد یم پاسخ را یازین چه و شده ساخته منظور چه یبرا کالا آنکه یعنی -الف

 شده دیتول محصول برند یعنی -ب

 شود یم قلمداد یاصل محصول مکمل ینوع به و دیآ یم شمار به کالا یجانب اتیخصوص از -ج

 است شده لیتشک یمواد چه از کالا یعنی -د

 است؟ شده مرتب حیصح طور به کالا عمر دوره نهیگز کدام در-59

 کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش -نزول -بلوغ - (کالا عرفىم مرحله)بازار به کالا ورود -واکنش و اثر -الف

 .کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش -نزول -بلوغ -رشد - (کالا معرفى مرحله)بازار به کالا ورود -واکنش و اثر -ب

  کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش -نزول -بلوغ رش -واکنش و اثر - (کالا معرفى مرحله)بازار به کالا ورود -ج

 -واکنش و اثر

 نزول -کالا در تحول و تغییر با کالا عمر دوره افزایش - بلوغ رش - (کالا معرفى مرحله)بازار به کالا ورود -د

 منفى سودآورى گر،دی مراحل به نسبت ، مرحله نیا در.است فروش میزان بودن پایین  یابیبازار در مرحله این مشخصه )-60

 (است پایین بسیار یا

 واکنش و اثر -الف

 رشد -ب

 بلوغ -ج

 یمعرف -د

 تعداد بر مرتباً دارد، وجود که خوبى نسبتاً سود دلیل به مرحله این در و دارد یصعود ریس کالا فروش مرحله نیا در)-61

 (شودمى اضافه رقبا

 واکنش و اثر -الف

 رشد -ب



 

 

 بلوغ -ج

 نزول -د

 شود؟ یم ریز موارد از کیکدام شامل یصنعت بازار در توزیع های کانال اتیخصوص-62

 بنگاه- بنگاه تنگاتنگ ارتباط زین و افراد بودن متخصص -الف

 .است محصول یجانب یها تیجذاب و یروان محور حول کمتر یصنعت بازار در توزیع های کانال -ب

 .شود یم اشاره محصول هیاول مشخصات به شتریب -ج

 محصول یجانب یها تیجذاب و یروان محور حول کمتر یصنعت دربازار ه،یاول مشخصات به اشاره افراد، بودن تخصصم -د

 شود؟ یم ریز موارد از کیکدام شامل خدمات بازار در توزیع های کانال اتیخصوص-63

 شود ینم وبدل رد یکیزیف یکالا عملا بازار نیا در -الف

 .ندارد وجود خدمت از کننده استفاده و خدمت دهنده ارائه نیب یا فاصله بازار نیا در اغلب -ب

 .ندارد وجود یا واسطه بازار نیا در معمولا -ج

 .ندارد وجود واسطه بازار و ندارد وجود خدمت از کننده استفاده و خدمت دهنده ارائه نیب شود،ینم وبدل رد یکیزیف یکالا -د

 از کیکدام مصداق (شوند یم متحد توزیع یبرا هم با سطح، هم شرکت دچن یا دو یابیبازرا سیستم نیا در) عبارت-64

 است؟ یابیبازرا سیستم

 عمودی بازاریابی -الف

 افقی بازاریابی سیستم -ب

 یزانیپارت بازاریابی سیستم -ج

 یعموم بازاریابی سیستم -د

 ؟ ستین یفروش خرده یبرا یابیبازار در توجه قابل نکات از نهیگز کدام-65

 .شود یم استفاده میمستق یابیبازار نوع از شتریب یفروش خرده یابیبازار رد -الف

 .داشت ژهیو توجه فروش یروان یها جنبه به دیبا -ب

 میهست ارتباط در یمشتر با مایمستق یفروش خرده یابیبازار در -ج

 .است کم دیخر تعداد و متنوع اریبس کالا نوع یفروش خرده یبرا یابیبازار در -د

 ؟ دارد وجود  کی یبرا یابیبازار واسطه نوع چند-66

 دلالان و شرکت فروش پرسنل نوع دو -الف

 شرکت فروش پرسنل نوع کی -ب

 کننده تولید فروش ینمایندگ و شرکت فروش پرسنل نوع دو -ج

 دلالان و کننده تولید فروش ینمایندگ و شرکت فروش پرسنل نوع سه -د

 .است .............حداقل با و مناسب .............و ..........در کالا کالارساندن یفیزیک توزیع هدف-67

 هزینه -مکان -زمان -الف

 تیفیک- مکان نیتر کینزد-وقت اسرع -ب

 هزینه - مکان نیتر کینزد-وقت اسرع -ج

 ییجو صرفه -مکان -زمان -د

 دارد تاثیر تحویل هنگام به کالا کیفیت و تحویل سرعت کالا، فروش قیمت بر ...................انتخاب-68

 ونقل حمل وسیله نوع -الف

 کالا داریخر -ب



 

 

 معامله مورد ارز نوع -ج

 نظر مورد یا مهیب پوشش نوع -د

 ست؟یچ توزیع کانال انتخاب یمعیارها بحث در یاقتصاد معیار از منظور-69

 شرکت یبرا توزیع کانال هزینه گرفتن نظر در -الف

 توزیع کانال یاعضا کنترل شیوه گرفتن نظر در -ب

 قرارداد زمان گرفتن نظر در -ج

 نقل و حمل وهیش گرفتن نظر در -د

 باشد؟ یم غیتبل یها ابزار از کیکدام جزء مورد نیا-70

 ابزار نیا عملکرد نوع.شوندیم دهید یکیالکترون لیوسا دیخر کارتن در ای مجلات و ها روزنامه وسط در معمولا اوراق نیا)

 که است کلش نیبد یغاتیتبل

 نیا از استفاده. شود یم مواجه زین شرکت یغاتیتبل امیپ با کرده مراجعه یگرید یکالا دیخر یبرا عملا که یغاتیتبل مخاطب 

 (است آسان و نهیهز کم نسبتا یغاتیتبل ابزار

 برشور و کاتالوگ -الف

 بندی بسته جوف اوراق -ب

 کالا (بیرونی) خارجی بندی بسته -ج

 معلای و سمبل -د

 باشد؟ یم غیتبل یها ابزار از کیکدام جزء مورد نیا-71

 یبرا هم و کالا از استفاده نوع از اطلاع یبرا هم و دارد یغاتیتبل جنبه هم که ندیآ یم شمار به غاتیتبل یها ابزار از یکی)

 پس ازخدمات اطلاع

  غاتیتبل ابزار نیا است شرکت یبرا وجه کسب یغاتیتبل ابزار نیا بستن کار به یایمزا از.شود یم استفاده کالا فروش از 

 (باشند یم یکمپان کی خدمات ای محصولات مورد در یکل و کامل و جامع اطلاعات یحاو

 برشور و کاتالوگ -الف

 بندی بسته جوف اوراق -ب

 کالا (بیرونی) خارجی بندی بسته -ج

 علایم و سمبل -د

 باشد؟ یم غیتبل یها ابزار از کیکدام جزء مورد  نیا-72

 یبرا غاتیتبل نهیزم در تواند یم اما.شده استفاده یدولت یها سازمان استفاده یبرا رانیا در شتریب یغاتیابزارتبل نوع نیا)

 (.دهد یم قرار خود مخاطب اریاخت در یجامع و کامل اطلاعات یول است نهیپرهز روش نیا معمولا. شود استفاده زین شرکتها

 برشور و کاتالوگ -الف

 بندی بسته جوف وراقا -ب

 پوستر و نشریه بولتن، -ج

 علایم و سمبل -د

 باشد؟ یم غیتبل یها ابزار از کیکدام جزء مورد نیا-73

 توان یم روش نیا اتیخصوص از فروشگاههاست یداخل طیومح یبند قفسه نیوهمچن ها مغازه نیتریو روش نیا بارز مصداق)

 : کرد اشاره ریز نکات به 

 یم خودجلب به  کن یم عبور فروشگاه کی مقابل از ًً معمولا که یمدت طول یعنی - هیثان پنج تا دو رفظ را عابران توجه



 

 

 (ندینما یوارس را کالا کامل دقت با و ندیایب فروشگاه داخل به تا زاندیبرانگ یکاف حدّ به را  انیمشتر ی علاقه-.کند

 برشور و کاتالوگ -الف

 بندی بسته جوف اوراق -ب

 خرید محل رد نمایش -ج

 علایم و سمبل -د

 باشد؟ یم غیتبل یها ابزار از کیکدام جزء مورد نیا-74

 در یسع بزرگ یها شرکت که است علت نیهم به .است مخاطب با ارتباط راه نیتر عیسر واقع در یغاتیتبل ابزار نیا)

 شناساندن

 (ندارد یخاص زبان با ییآشنا به یازین معمولا آن ییساشنا آنکه گرید توجه قابل یایمزا واز دارند مردم به  غیتبل ابزار نیا 

 برشور و کاتالوگ -الف

 بندی بسته جوف اوراق -ب

 کالا (بیرونی) خارجی بندی بسته -ج

 علایم و سمبل -د

 ؟ ستین یخاص زبان با ییآشنا به یازین معمولا آن ییشناسا یبرا که است غیتبل یها ابزار از کیکدام-75

 شوربر و کاتالوگ -الف

 بندی بسته جوف اوراق -ب

 کالا (بیرونی) خارجی بندی بسته -ج

 علایم و سمبل -د

 ؟   ستین یمشتر جذب یبرا خوب فروشگاه و نیتریو کی اتیخصوص از  کیکدام-76

 خودجلب به  کن یم عبور فروشگاه کی مقابل از ًً معمولا که یمدت طول یعنی - هیثان پنج تا دو ظرف را عابران توجه -الف

 .کند

 .کنند یبررس را آن کامل دقت با و ندیایب فروشگاه داخل به تا زاندیبرانگ یکاف حدّ به را آنان ی علاقه -ب

 .باشد درك قابل ریغ دینبا کند، یم القا نندهیب ذهن به طرّاح که یامیپ -ج

 .باشد درك قابل ریغ دینبا کند، یم القا نندهیب ذهن به طرّاح که یامیپ -د

 .دیینما لیتکم مناسب نهیگز با را یخال یجا-77

 از ماًیمستق شوندیم یابیبازار که یافراد روش، نیا در شودیم برقرار ارتباط  یمشتر با ماًیمستق که است یابیبازار از ینوع)

 درصد توان یم که مفهوم نیا به دارد، یریگیپ تیقابل و بوده یریگ اندازه قابل..................... شوندیم انتخاب هدف بازار

 (نمود مشخص را یابیبازار تیموفق

 یابیبازار گروه -الف

 یابیبازار واسطه -ب

 میمستق یابیبازار -ج

 یابی بازار شرکت -د

 شود؟ یم مشخص چگونه میمستق یابیبازار در یابیبازار تیموفق درصد-78

 هدف جامعه راداف کل به (اند دهیخر را کالا)اندشده یابیبازار که یافراد میتقس با -الف

 حاصله سود یمنها یابیبازار یها نهیهز یتمام کردن جمع با -ب

 اندکرده مراجعه که یافراد به (اند دهیخر را کالا)اندشده یابیبازار که یافراد میتقس با -ج



 

 

 ندارد وجود میمستق یابیبازار در یابیبازار تیموفق درصد محاسبه یبرا یفرمول -د

 .دیینما لیتکم مناسب نهیگز با را یخال یجاها-79

 روش نیا در که افراد نیا .شوندیم انتخاب ....................از ماًیمستق شوندیم یابیبازار که یافراد................. روش در)

 آنها به ماًیمستق و شده رهیذخ مربوط یاطلاعات یبانکها در آنها نام و اطلاعات و شده ییشناسا قبل از شوندیم یابیبازار

 (شودیم مراجعه

 هدف بازار -یعموم بازاریابی -الف

 ابیبازار شخص -مستقیم بازاریابی -ب

 یاتفاق نشیگز روش -مستقیم بازاریابی -ج

 هدف بازار -مستقیم بازاریابی -د

 .دیینما لیتکم مناسب نهیگز با را یخال یجا-80

 جهینت در و شودیم استفاده گرید یهایاستراتژ همراه به که (ای مقایسه) ذهنی تصویری و روانی گذاری قیمت استراتژی)

 دارد، یسازساده به لیتما که ما ذهن یبرا که شودیم نییتع یعدد برابر متیق روش نیا در .ستین یمستقل یاستراتژ

 (.."دیآ نظر به" یواقع مقدار ................ یمقدار

 از شتریب -الف

 با برابر -ب

 ترکم -ج

 با تفاوت یب -د

 ؟ شوند ینم محسوب یابیبازار در گذاری قیمت اهداف از ریز یا نهیگز از کیکدام-81

 حیات ادامه و بقاء حفظ -الف

 فعلی رساندن رساندن حداکثر به -ب

 بازار سهم رساندن حدکثر به -ج

 فروش شعبات سیتاس -د

 .دیینما لیتکم مناسب نهیگز با را یخال یجاها-82

 از عبارتند بخش دو آن.کرد میتقس بخش دو به توان یم را الملل نیب یبازرگان  بحث هب ورود وموانع مشکلات) 

 (.............و............

 ( ینظر)یمفهوم موانع- یساخت ریز موانع -الف

 یاقتصاد موانع -یزبان مشکلات -ب

 یاسیس موانع - یقانون موانع -ج

 یاسیس موانع - یتجار موانع -د

 .دیینما لیتکم مناسب نهیگز با را یخال یجا-83

 (. شود یم فروش شیافزا باعث متیق ............. و فروش کاهش باعث متیق ...............)

 شیافزا -شیافزا -الف

 شیافزا -کاهش -ب

 کاهش-شیافزا -ج

 کاهش -کاهش -د

 ؟ شوند ینم محسوب گذاری قیمت استراتژی اصول از ریز یا نهیگز از کیکدام-84



 

 

 قیمت هدف کردن مشخص -الف

 بازار در قیمت نوسانات واکنش از اطلاع -ب

 نامها نرخ و یگذار متیق یها العمل دستور -ج

 ها هزینه شناخت و تقاضا شناخت -د

 شود؟ یم محسوب یابیبازار در گذاری قیمت استراتژی و ها روش از کیکدام فیتعر ریز عبارت-85

 گرید عبارت به .دارد وجود ما محصول یبرا یتوجه قابل یاقتصاد تیزم که است مناسب ییجا در یگذارمتیق مدل نیا)

 ما یتجار بیرق قیطر از را خود ازین ستین حاضر ما محصول یبرتر خاطر به که یایمشتر :دارد خاص یمشتر ما محصول

 (کند برطرف

 رقابتی گذاری قیمت استراتژی -الف

 متفاوت گذاری قیمت استراتژی -ب

 تقاضا شناخت -ج

 ها هزینه شناخت -د

 شود؟ یم محسوب یابیبازار در گذاری قیمت استراتژی و ها روش از کیکدام فیتعر ریز عبارت-86

 قایدق ای رقبا از تر نییپا یکم اغلب).گرددیم نییتع رقبا ومشابه مثل یکالا متیق برحسب کالا متیق یاسترتژ نوع نیا در)

 ((رقبا یکالا متیق اندازه به

 رقابتی گذاری قیمت استراتژی -الف

 متفاوت گذاری قیمت استراتژی -ب

 تقاضا شناخت -ج

 ها هزینه شناخت -د

 شود؟ یم محسوب یابیبازار در گذاری قیمت استراتژی و ها روش از کیکدام فیتعر ریز عبارت -87

 برابر متیق روش نیا در .ستین یمستقل یاستراتژ جهینت در و شودیم استفاده گرید یهایاستراتژ همراه به یاستراتژ نیا)

 (."دیآ نظر به" یواقع مقدار از ترکم یمقدار دارد، یسازساده به لیتما که ما ذهن یبرا که شودیم نییتع یعدد

 رقابتی گذاری قیمت استراتژی -الف

 متفاوت گذاری قیمت استراتژی -ب

 تقاضا شناخت -ج

 (ای مقایسه) ذهنی تصویری و روانی گذاری قیمت استراتژی -د

 شود؟ یم محسوب یابیبازار در گذاری قیمت استراتژی و ها روش از کیکدام فیتعر ریز عبارت-88

 متیساختارق لذا ، میباش داشته یمختلف انیومشتر متهایق ، ها کارکرد با یدیتول خط چند کالا کی دیتول یبرا است ممکن)

 یبرا یگذارمتیق :کرد فیتعر توان یم نیچن را یترتژاس نیا ای.شود یم یطراح کالاها گروه اساس بر روش نیا در یگذار

 (.یمتوال داردنباله یکالاها ای خدمات

 رقابتی گذاری قیمت استراتژی -الف

 متفاوت گذاری قیمت استراتژی -ب

 کالا خط گذاری قیمت استراتژی -ج

 (ای مقایسه) ذهنی تصویری و روانی گذاری قیمت استراتژی -د

 شود؟ یم محسوب یابیبازار در گذاری قیمت استراتژی و ها روش از کیمکدا فیتعر ریز عبارت-89

 متیق از یتابع هدف بازار در کالا متیق .کند یم مشخص را ما وخدمات کالا متیق که است هدف بازار روش نیا در)



 

 

 (.است یمشتر یبرا کالا یارزشمند زانی،م دیتول یها نهی،هز رقبا 

 هدف بازده اساس بر قیمت تعیین -الف

 متفاوت گذاری قیمت استراتژی -ب

 کالا خط گذاری قیمت استراتژی -ج

 (ای مقایسه) ذهنی تصویری و روانی گذاری قیمت استراتژی -د

 است؟ متیق به تقاضا تیحساس از یاسیمق نهیگز کدام-90

 بازار کشش -الف

 متیق کشش -ب

 تقاضا یمنحن -ج

 متیق یاستراتژ -د

 معناست؟ چه به یابیبازار در ببازاریا بودن انعطاف قابل-91

 .دهد بها زین یمشتر ازین به انیم نیا در و نکند دیتاک خود مواضع بر فقط نکهیا یعنی -الف

 باشد داشته نظر در خود یبرا را یمتنوع یهدف یبازارها نکهیا یعنی -ب

 باشد مقابل شخص تابع یرفتار لحاظ از نکهیا یعنی -ج

 باشد انعطاف قابل دینبا بازاریاب یکل طور به -د

 .دیینما لیتکم مناسب نهیگز با را یخال یجا-92

 (. اند نشده آن وارد(رقبا) گرید ابانیبازار کنون تا که میشو یبکر یبازارها وارد تا کند یم کمک ما به ..........داشتن)

 خریدار درپیداکردن ابتکارعمل -الف

 ازکالا آگاهی -ب

 وی اطلاعات خریدارودرك العمل ازعکس آگاهی -ج

 انعطاف تیقابل -د

 شوند ینم محسوب الملل نیب یابیبازار  بحث به ورود راه در ( ینظر)یمفهوم موانع  انواع از ریز یا نهیگز از کیکدام-93

 ؟

 یابیبازار لهاییتحل انجام عدم ای کمبود -الف

 یابیبازار هوشمندی از یناکاف یدرون اشتراك و یخارج طیمح از بسته دید -ب

 ارشد تیریمد جانب از یناکاف تیحما و درك -ج

 فروش عاتیترف مت،یق ت،یفیک ت،یریمد -د

 باشد؟ یم ریز موارد از کی کدام یالملل نیب یبازارها به یرانیا مشاغل صاحبان ورود تیجذاب علت نیتر مهم-94

 است یآرمان یگذار هدف هی وموسسه شرکت هر یبرا یالملل نیب یبازارها به ورود -الف

 اند کاسته خود یورشکستگ خطر از معمولا اند گذاشته یالملل نیب یها عرصه به پا که یها شرکت -ب

 است برخوردار ییبالا تیجذاب از یالملل نیب یبازارها به به ورود یدولت گسترده یها تیحما علت به -ج

 است برخوردار ییبالا تیذابج از یالملل نیب یبازارها به به ورود الیر با ارز نرخ یبالا تفاوت علت به -د

 .دیینما لیتکم مناسب نهیگز با را یخال یجاها-95

 کالا دیخر قدرت ایآ و ؟ است چگونه کشور آن در مردم یشتیعیم اوضاع که دهد یم نشان مقصد کشور......................) 

 (ر؟یخ ای دارند را شرکت وخدمات

 جامعه در ثروت عادلانه میتقس زانیم -الف



 

 

 ارز نرخ یبرابر زانیم -ب

 به یخارج یگذار هیسرما ورود زانیم -ج

 مردم یمل درآمد سطح -د

 شود؟ یم محسوب خارجی تجارت در نیاز مورد اطلاعات انواع از کیکدام فیتعر ریز عبارت-96

 کالا نوع چه یرایذپ معمولا یفرهنگ نظر از جامعه نکهیا بر شدن ومطلع نظر مورد جامعه یواجتماع یفرهنگ اوضاع بر ییاشنا)

 (باشد یم یخدمات ای

 یفرهنگ اطلاعات -الف

 یاجتماع اطلاعات -ب

 اقتصادی اطلاعات -ج

 فنی اطلاعات -د

 شود؟ یم محسوب خارجی تجارت در نیاز مورد اطلاعات انواع از کیکدام فیتعر ریز عبارت-97

 زانیم با ییآشنا:شود یم ریز موارد وشامل دهد یم لیتشک را وبازرگانان تجار نظر مورد اطلاعات بخش نیمهمتر معمولا)

 (نظر مورد کشور مردم یشتیمع اوضاع=کشورها یبانک نظام=کشورها یگمرک نظام- کالاها بر شده وضع تعرفه

 یقانون اطلاعات -الف

 سیاسی اطلاعات -ب

 اقتصادی اطلاعات -ج

 فنی اطلاعات -د

 شود؟ یم محسوب خارجی تجارت در نیاز مورد اطلاعات انواع از کیکدام فیتعر ریز عبارت-98

 نیا نیهمچن کنندو صادر مقصد کشور به ساخت درجه لحاظ از را کالا از دسته چه دهد یم نشان تجار به اطلاعات نوع نیا)

 ایو یومهندس یفن خدمات صادرات معمولا. شود یم یتلق کشورها یافتگی توسعه مهم یها شاخص از یکی اطلاعات نوع

 (رسد ینم نظر به یمنطق  یها کشور به تک یها یکالاها

 یقانون اطلاعات -الف

 سیاسی اطلاعات -ب

 اقتصادی اطلاعات -ج

 فنی اطلاعات -د

 ست؟ین ازین یموارد چه الملل نیب یها بازار به نفوذ یبرا-99

 وکامل جامع اطلاعات داشتن -الف

 هیاول هیسرما داشتن -ب

 هدف شورک با تجارت یها ساخت ریز بودن فراهم -ج

 یاسیس اطلاعات داشتن -د

 است؟ یصادرات یها بازار به ورود یها روش از کیکدام فیتعر ریز عبارت-100

 حمل مقصد کشور به سپس و شود انجام کالا یرو یندیفرآ آنجا در و شود حمل ثالث کشور به اول کالا است ممکن یگاه)

 (شوند یم رصاد زین روش نیا به معمولا یرانیا پسته و وزعفران شود

 مستقیم غیر صادرات -الف

 مستقیم صادرات -ب

 فرنچایز -ج



 

 

 مشارکت -د

 


