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 بازاریابی يها پاسخ

1. گزینه (4) صحیح است.  

مبادله عبارت است از: عمل به دست آوردن چیز مورد درخواست از یک شخص و دادن چیزي در مقابـل آن مبادلـه،   

طریقهاي است که مردم می توانند توسط آن ،کالاي مورد نیاز و درخواست خود را به دست آورند.  

2. گزینه (1) صحیح است.  

دوره عمر یک کالا به چهار مرحله تقسیم می شود که عبارت است از :1 - مرحلـه تولیـد کـالا،    2- مرحلـه معرفـی و   

عرضه کالا، 3- مرحله رشد و4- مرحله بلوغ: در این مرحله، رشد فروش تا اندازه اي کند می شود کالا در مرحله بلـوغ  

تقریباً مورد پذیرش اکثریت خریداران قرار گرفته، لیکن به دلیل افزایش رقبا، رشد سود تقریباً متوقف شـده بـا سـیر    

نزولی طی می کند.  

3. گزینه (3) صحیح است.  

برند (نام تجاري)، وسیلهاي است که از طریق آن، محصولات شرکت به مشتري شناسانده و از رقبا متمایز شـده  و در 

نهایت تصویر مطلوب از شرکت را به مخاطب منتقل می کند.  

4. گزینه (3) صحیح است.  

5. گزینه (4) صحیح است.  

6. گزینه (4) صحیح است.  

از نظر بازاریابی بازار مجموعه تمام خریداران بالقوه واقعی است که براي یک کالا (محصول یا خدمت) وجود دارد بـه  

عبارت دیگر، اندازه بازار به تعداد افرادي (خریداران ) بستگی دارد که: 1- به محصول بـه معنـی عـام علاقمندنـد،    2-

حاضرند براي به دست آوردن محصول، منابع لازم را مبادله کنند.  

7. گزینه (1) صحیح است.  

خلق ارزش افزوده از دو جنبه مدنظر قرار می گیرد:1 - افزایش فایده هاي محصول (بـا  حفـظ  هزینـه  هـا )،2- هزینـه  

 کمتر به ازاي فایده مشابه براي مشتري.  
8. گزینه (4) صحیح است.  

در بازار رقابت کامل به علت تعداد بسیار زیاد خریداران و فروشندگان هیچ کدام از آن ها به تنهایی قـادر  نیسـتند  بـر  

قیمت هاي فروش جاري تأثیر بگذارند.  

9. گزینه (4) صحیح است.  

دامپینگ از سیاست هاي قیمت گذاري تخریبی است که در آن قیمت ها بیش از حد پایین است و باعث می شـود  بـه  

طور غیرعادلانه به رقبا صدمه وارد شود.

10. گزینه (1) صحیح است.  



مفهوم منحنی تجربه این است که همراه با افزایش تجربه شرکت در تولید محصولات هزینه هـاي تولیـد و بازاریـابی    

البته به شرطی که مشتریان به قیمـت  . کند می، این موضوع نوعی مزیت رقابتی براي شرکت ایجاد یابد میآن کاهش 

.دحساس باشن

  .صحیح است) 1(گزینه  .11

 بالا خط مشی ممتاز  خط مشی زیاد  خط مشی عالی

  متوسط

 پایین

 کیفیت

 احجاف خط مشی  خط مشی متوسط  خط مشی فایده خوب کالا

خط مشی چپاولی  خط مشی کاذب  خط مشی اقتصادي

 بالا  متوسط  پایین

 قیمت کالا  

بر اساس جدول اگر کیفیت کالا بالا باشد و قیمت کالا هم بالا باشد از خطی مشی ممتاز باید استفاده شود.

12. گزینه (1) صحیح است.  

بازار انحصار کامل از یک فروشنده تشکیل شده است و فروشنده در تعیـین  قیمـت مختـار اسـت   . یعنـی اینکـه اگـر    

فروشنده (انحصارگر) دولتی باشد بر اساس ملاحظات خود قیمت را تعیین می کند و اگر خصوصی نیز باشـد تـا حـد    

بسیار زیادي آزادي تعیین قیمت را دارد. در هر حال به دلیل عدم وجود رقیب فشـاري بـراي پـذیرش قیمـت بـازار      

وجود ندارد و انحصارگر قیمت پذیر نمی باشد.

13. گزینه (1) صحیح است.  

رقباي کوچک تر بیشتر در شرایط قیمت گذاري انطباقی قرار می گیرند و باید از حرکت قیمت گذاري رقباي بزرگ تـر  

پیروي کنند. براي مثال انگلستان به عنوان یک تولیدکننده کوچک نفت در جهان  مجبور است از قیمت هاي اوپـک  

پیروي کند که همان راهبرد قیمت گذاري انطباقی است.

14. گزینه (3) صحیح است.  

در راهبرد قیمت گذاري نفوذي شرکت ها می خواهنـد  حضـور خـود را در بـازار خاصـی افـزایش دهنـد و       بـا تعیـین   

 قیمت هاي پایین به بازار حمله نموده و سهم بازار بیشتري را از بازار به دست بیاورند.
15. گزینه (3) صحیح است.  

دامپینگ یعنی فروش محصولات وارداتی با قیمتی کمتر از بازار داخلی یا کشور مادر.  

16. گزینه (3) صحیح است.  

تخفیف نقدي عبارت است از تخفیفی که به خریداران در مقابل پرداخت بـه موقـع صـورت حسابهایشـان طـی دوره      

زمانی معین پرداخت می شود.

17. گزینه (2) صحیح است.  

قیمت گذاري پرمایه شامل قیمت گذاري بالا در هنگام معرفی محصول و سپس کاهش تدریجی آن است.



18. گزینه (1) صحیح است.  

قیمت گذاري نفوذي با ارائه یک قیمت بسیار پایین به بازار آغاز می شود.  

19. گزینه (3) صحیح است.  

قیمت گذاري اختیاري یعنی ارایه کردن متعلقات به همراه محصول اصلی

20. گزینه (1) صحیح است.  

تخفیف هاي عملیاتی به کانال توزیع به منظور جبران خدماتی که انجام می دهند داده می شود.


