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كند، به طوري كه تاثير لازم يا مورد اي از ابزارهاي مداخله در بازار كه به صورت وابسته به هم عمل ميعبارتست از مجموعه .1

  .گذارندنظر را در بازار مي

  هاي ماليسياست. د   آميخته بازار .ج   الملليبازاريابي بين .ب   بازاريابي .الف 

هاي افراد جامعه از هاي انساني و اقتصادي هدايت شده در جهت ارضاي نيازها و خواستهاي از فعاليتعبارتست از مجموعه .2

  .هاي مبادلهدطريق فراگر

  بازاريابي. د   مديريت كيفيت .ج   آميخته بازار .ب   رامديريت باز .الف 

  مقايسه رابطه بازاريابي با محيط آن در دو يا چند كشور است، اشاره به كداميك از موارد زير است؟چارچوب  .3

   الملليبين بازاريابي .ب     بازاريابي تطبيقي .الف 

  هاي محيطيتفاوت. د     تجارت جهاني .ج 

  المللي در كدام يك از عوامل زير نهفته است؟تفاوت عمده بازاريابي داخلي و بين. 4

     هاي بازاريابيتكنيك .ب    محيط بازاريابي .الف 

  آميخته بازاريابي. د    ابزارهاي بازاريابي .ج 

  عناصر مزيت استراتژيك در كدام گزينه درج گرديده است؟ .5

  رقابت در سطح كشور –رقابت در سطح صنعت  –رقابت در سطح ناحيه  –رقابت در سطح شركت  .الف 

  مديريت فروش  –هاي فروش  لاكان –هاي توليد كانال –هاي توزيع كانال .ب 

  هاي بازاريابيمهارت -تجارت انساني -هاي انسانيمهارت -هاي استراتژيك شركتبخش .ج 

  بنديهاي موثر بستهروش - گذارياستراتژي قيمت -هاي توزيعكانال -تبليغات موثر -سيستم كارآمد تحقيقات بازاريابي. د 

  تواند از تجارت سود ببرد؟ليستها درچه صورتي يك كشور مي به عقيده مركانتي .6

  .هنگامي كه تمركز خود را بر تجارت طلا بگذارد .الف 

  .هنگامي كه ارزش صادرات آن كشور از وارداتش بيشتر باشد .ب 

  .گرايي را در مردم آن كشور تقويت نمايدليروحيه مهنگامي كه بتواند  .ج 

  .هنگامي كه بازارهاي داخلي بيش از بازارهاي خارجي توجه كند. د 

شود كه به لحاظ فراواني نسبي هايي ناشي ميها و تفاوتالمللي از تخصصبراساس اين نظريه سود حاصل از تجارت بين .7

  .گرددي مناطق ديگر ميباعث ايجاد مزيت در برخي مناطق نسبت به برخ... منابع توليد، منابع اوليه، سرمايه، تكنولوژي و 

     نظريه مزيت نسبي .ب     نظريه مركانتيليسم .الف 

  نظريه مزيت مطلق. د     نظريه دوره زندگي كالا .ج 
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  رود؟ها به شمار ميهاي تراز پرداختحساب صادرات و واردات خدمات از اقلام كدام دسته از صورتحساب  .8

  حساب عمراني. د   رسمي خزانهحساب  .ج   حساب سرمايه .ب   حساب جاري .الف 

  .اين پديده به اقدامات و قوانين دولتي در خصوص تجارت خارجي اشاره دارد .9

  ريزي استراتژيكبرنامه. د   خط مشي بازرگاني .ج   هاي ماليسياست .ب   گذاريقانون .الف 

  رود؟ سود بازرگاني مصوبه كداميك از نهادهاي زير به شمار مي .10

  مجلس شوراي اسلامي. ب    وزيرانهيئت . الف 

  سازمان گمرك كشور. د  هاي تجارت و بازرگاني كشور اتاق. ج 

  .باشددر اين گونه عوارض گمركي، قيمت كالا مبناي اخذ عوارض مي .11

   عوارض گمركي ارزشي .ب   عوارض گمركي مختلط .الف 

  عوارض گمركي كيفي . د     عوارض گمركي مقداري .ج 

  .كنندتوانند وارد كشور كنند تعيين ميهاي مشخصي كه ميحد مشخص و مطلقي را براي مقدار كالا و گروه اين ابزارها .12

  ماليات. د   هاسوبسيد .ج   هاسهميه .ب  عوارض  .الف 

اين سازمان درصدد است سيستم گمرك تدريجي را به نفع صدور كالاهاي صنعتي از كشورهاي كمتر توسعه يافته برقرار  .13

  ؟كند

  سازمان آسه آن .ب   سازمات تجارت جهاني .الف 

  سازمان اكو. د    آنكتادسازمان  .ج 

در اين مرحله از مدل توسعه روستو، صنعت در كشور شروع به پيشرفت كرده و الگوي توليد و مصرف سنتي شكسته . 14

  .گرددشده و توليد و مصرف كالاهاي صنعتي جايگزين آنها مي

  مرحله توليد انبوه. د   مرحله جهش .ج   مرحله بلوغ .ب   جهشمرحله قبل از  .الف 

گيرد مانند اين گروه از صنايع، صنايعي هستند كه محصولات آنها براي توليد ساير محصولات مورد استفاده قرار مي .15

  .صنايع ذوب فلزات

     صنايع پيشرفته .ب     صنايع مادر .الف 

  سنگينصنايع . د   صنايع با تكنولوژي بالا .ج 

  عبارت است از طراحي موثر، تحويل به موقع و كاربرد اطلاعات در يك سازمان بازرگاني  .16

  سيستم مالي بازاريابي .ب   سيستم اقتصادي بازاريابي .الف 

  سيستم اطلاعاتي بازاريابي. د   سيستم مديريت و طراحي بازاريابي .ج 
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  ريزي فروش كدام است ؟اولين مرحله در برنامه .17

  تعيين الگوي مصرف مردم .ب     GNPتعيين  .الف 

  هاي فرهنگي مصرف كنندگانتعيين ويژگي. د     تعيين بازار هدف .ج 

  .آيدشامل آن اطلاعاتي است كه براساس مقررات و قوانين يك كشور اعم از كشور مبدا و مقصد به وجود مي .18

  منابعاطلاعات  .ب     اطلاعات عمومي .الف 

  المللياطلاعات بين. د     دستورياطلاعات  .ج 

  .بيني شده بازارعبارت است از تعيين بازار و امكان دستيابي به سهم پيش .19

  سيستم اطلاعات بازاريابي .ب   ريزي بازاريابيبرنامه .الف 

  مديريت فروش. د   سيستم تحقيقات بازاريابي .ج 

  آيد، كدام است؟ مياولين تفاوت فرهنگي كه در بازارهاي خارجي به چشم  .20

  زبان. د  ساختار اجتماعي  .ج  هاي باستاني سنت .ب  آداب و رسوم  .الف 

  .باشددر اين حالت از حالات توسعه جغرافيايي، شركت با كيفيت مطلوب توليد در تعداد محدودي از بازارها فعال مي .21

  وضعيت با برتري توليد .ب     وضعيت برتر .الف 

  حالت ضعيف. د   موقعيت جغرافياييوضعيت با برتري  .ج 

  باشد؟هاي كنترل ميداراي چه حدي از ريسك و هزينه به ترتيب صادرات غيرمستقيم .22

  هاي كنترل كمتر ريسك كمتر و هزينه .ب   هاي كنترل بيشترريسك كمتر و هزينه .الف 

  رل كمترهاي كنتريسك بيشتر و هزينه. د   هاي كنترل بيشترريسك بيشتر و هزينه .ج 

شود و محصولات شركت توسط المللي نميدر اين استراتژي ورود به بازارجهاني، شركت به طور فعال درگير بازارهاي بين .23

  .شودديگران به بازار خارجي صادر مي

  صادرات مستقيم  .ب     صادرات غير مستقيم .الف 

  توليد در خارج از كشور. د    فرانشيز  .ج 

فروش كالا با عناصر خدمتي بسيار بالا است كه در اين روش شركت اصلي امتياز فروش محصول را به اي براي وسيله. 24

  .دهدتمام عمليات بازاريابي را در اختيار امتياز گيرنده قرار مي كند و امتيازدهندههاي خارجي واگذار ميشركت

    صادرات غيرمستقيم  .ب     فرانشيز .الف 

  قرارداد مديريت. د   هاي فروشنمايندگي صادرات مستقيم از طريق .ج 
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بندد كه محصول شركت اصلي را بر اساس مفاد در اين استراتژي، توليدكننده اصلي با يك شركت خارجي قرارداد مي .25

  .قرارداد، در خارج توليد نمايد

    مونتاژ .ب    بازاريابي مستقيم .الف 

  صادراتهاي مديريت شركت. د    توليد قراردادي .ج 

  .رسندكننده مياي هستند كه طي آن كالاها از توليدكننده به مصرفوسيله .26

   هاي توزيعكانال .ب     هاي فروشكانال .الف 

  هاي انطباقكانال. د    فروشيهاي خردهكانال .ج 

  باشد؟مي ،هاي فاقد بخش فروش در شركت هاي توزيع محصولات صنعتيهاي زير جزء مهمترين كانالكدام يك از گزينه .27

    مصرف كننده -خرده فروش -توليدكننده .الف 

  كنندهمصرف -خرده فروش -عمده فروش -كارگزار –توليدكننده  .ب 

  مصرف كننده -توليدكننده .ج 

  كنندهاستفاده -كارگزار -توليدكننده. د 

  فروشان را بهفروش را انتخاب كرده و كالاي عمدهو عمدهفروش در اين روش از توزيع، توليدكننده تعدادي خرده .28

  .كندفروشان توزيع مي خرده 

  توزيع مستقيم. د  برگزيدهتوزيع . ج  انحصاريتوزيع  .ب  توزيع وسيع .الف 

  .كندفروشي از مزيت خريد كلان برخوردار است و از انبارهاي مشترك استفاده مياين نوع از خرده .29

  فروشگاه ارزان. د   ايفروشگاه زنجيره .ج   مراكز خريد .ب   سوپر ماركت .الف 

  تبليغات مثبت چه اثري بر منحني تقاضاي كالاها و خدمات دارد ؟ .30

  دهدمنحني تقاضا را به سمت چپ و داخل انتقال مي .الف 

  دهدمنحني تقاضا را به سمت راست و بيرون انتقال مي .ب 

  نداردهيچ اثري بر منحني تقاضا  .ج 

 گردد باعث صعودي شدن منحني تقاضا براي كالا و خدمات عادي مي. د 
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شوند كه عملكرد دو يا چند كالا اي اجرا مياين نوع تبليغات در مرحله رقابت موثر است و برخي از اين نوع تبليغات مقايسه .31

  .دهندكنندگان نشان ميرا به مصرف

  تبليغات ترغيب كننده . ب     تبليغات اطلاعي .الف 

  اي تبليغات واسطه. د     تبليغات يادآوري .ج 

  مهمترين و حساسترين قسمت آگهي كدام است؟ .32

  خبر. د   عنوان .ج  ختام .ب   متن .الف 

  .شود و در تبليغات اهميت خاصي دارداي است كه به منظور تكرار دايمي يا تكرار به مدت طولاني طرح ميجمله. 33

  تحرك. د  آگهي  .ج   شعار .ب   ختامحسن  .الف 

  .هاي اجتماعي استولين قانونگذار و شخصيتئوظيفه اين واحد ايجاد ارتباط بين شركت و سهامداران با كاركنان و مس .34

  مشاوران مدير عامل . د   مديران مياني .ج  ستاد تبليغات .ب   روابط عمومي .الف 

  .باشدساختار بازاري است كه داراي مشخصه وجود يك توليدكننده واحد مي .35

  رقابت انحصاري .ب     بازار رقابت خاص .الف 

  صار خالصحان. د     بازار چند قطبي .ج 

 باشد و كالا در مرحله رشدنيز مي بالا در مدل بوستون حالتي است كه نرخ رشد بالا بوده و شركت داراي سهم بازاريابي .36

  .بوده و شركت به منابع مالي براي توسعه كالا نياز دارد

  علامت سگ. د   علامت سوال .ج   علامت گاوشيرده .ب   علامت ستاره .الف 

روي دو هدف اصلي بازگشت سرمايه و اطمينان از پوشش مجدد و يا افزايش نقدينگي شركت، تا عمدگذاري اين نوع قيمت .37

  .تاكيد دارد

  گذاري براساس هزينهقيمت .ب     متفاوتگذاري قيمت .الف 

  گذاري بر اساس بازار قيمت. د     گذاري رقابتيقيمت .ج 

به معناي وارد كردن كالايي به بازار كشور ديگر و فروش آن به بهايي كمتر از ارزش عادي آن به صورتي كه به محصولات  .38

  .موجود در داخل كشور لطمه زده و يا باعث به تعويق افتادن ايجاد محصولات جديد شود

 دامپينگ. د   واردات بي رويه .ج   آنكتاد .ب   فرانشيز .الف 
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اي بايد صرف خريد تجهيزات يا محصولات در اين نوع از معاملات متقابل تمام يا بخشي از هزينه خريد كالاي سرمايه .39

  .اي شودتوليدي آن كالاي سرمايه

  معاملات باي بك. د   تجارت جبران متقابل .ج   معاملات پاياپاي .ب   خريد متقابل .الف 

  كالاهاي خارجي در سيستم بازرگاني بين المللي مي باشد؟متداولترين محدوديت وارداتي براي .40

  ماليات بر واحد.د    ليست كالاهاي ممنوعه.ج  تراز تجاري.ب  تعرفه گمركي. الف 
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