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Test sprawdzajacy z marketingu

Marketing jest nieodlacznym aspektem gospodarki rynkowej XXI wieku.
Obecnie podaz produktow przewyzsza istniejacy popyt. Przedsigbiorstwa musza wigc dziataé
doskonale, jesli maja odnies¢ sukces, a badania dowiodly, ze kluczem do sukcesu
przedsigbiorstw jest znajomos$¢ potrzeb ich klientdéw i zaspokojenie ich. Marketing za$
jest funkcja przedsigbiorstwa odpowiedzialna za wybor klienta, do ktoérego nalezy dotrzeé
oraz najlepszego sposobu zaspokojenia jego potrzeb i pragnien w sposob konkurencyjny
1 zyskowny. Mlodziez uczaca si¢ marketingu musi dobrze zna¢ narzedzia marketingowe,
zeby wejs$¢ do gospodarki z pelna Swiadomoscia jej szans 1 zagrozen.

Aby oceni¢ znajomos$¢ podstawowych zagadnien marketingowych na poziomie szkoty
$redniej, mozna postuzy¢ si¢ ponizszym testem jednokrotnego wyboru. Mozna traktowac go
jak badanie wynikoéw nauczania. Test jest podzielony na 6 grup tematycznych (po 5 pytan
z kazdej):

- istota marketingu, segmentacja rynku;

- badania marketingowe;

- produkt;

- cena;

- dystrybucja;

- promocja.

Pytanie nr 31 jest pytaniem otwartym (dodatkowym), ktore moze zredukowac jeden
btad w pytaniach zasadniczych.

Aby pozytywnie zaliczy¢ test, nalezy uzyska¢ 51% prawidtowych odpowiedzi.

Skala oceniania

30 — 28 punktow  bardzo dobry
27 — 24 punktow  dobry

23 —20 punktow  dostateczny
19 - 16 punktow  dopuszczajacy

Jolanta Kasprzyk



Imi¢ i nazwisko miejscowos$¢

Test sprawdzajacy z marketingu

Tylko jedna odpowiedz jest prawidlowa. Prosz¢ zaznaczy¢ ja kotkiem.
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W marketingu nowoczesnym punktem wyjscia jest:

a. Produkt
b. Klient (rynek)
c. Konkurent
d. Makro i mikro-otoczenie
Ktory z elementow nie nalezy do marketingu mix (tzw. 4P)
a. Cena
b. Produkt

c. Segmentacja
d. Promocja

Na otoczenie mikro w przedsi¢biorstwie NIE wplywaja:
System celny

Nabywcy

Banki

Posrednicy

Klienci, ktorzy nie kupuja produktu z przyczyn usuwalnych zaliczani sa do rynku:
Absolutnego

Wzglednego

Usunigtego

Rzeczywistego

Jednorodna grupa nabywcow o podobnych zainteresowaniach produktami to:
Segmentacja rynku

Strategia klientow

Struktura klientow

Segment rynku

Badania jakosciowe odpowiadaja na pytanie:
Czemu?

Gdzie?

Jak?

Dlaczego?
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Do metod zbierania danych pierwotnych NIE zaliczamy:
Materiaty statystyczne

Badania panelowe

Wywiad

Badania motywacyjne

Ciagle lub systematyczne zbieranie informacji od jednostek o stalym przekroju
reprezentacji to badanie:

Ankietowe

Motywacyjne

Panelowe

Eksperymentalne

Chinski portret to:

Technika bedaca modyfikacja ,,testu niedokonczonych zdan”

Metoda personalizujaca przedmiot i nadajaca mu cechy ludzkie

Technika polegajaca na dokonczeniu wczesniej przygotowanych wypowiedzi
Metoda polegajaca na odpowiedzi na szereg pytan

. Ktory z przykladow obrazuje technike zbierania informacji tzw. ,,eksperyment

rynkowy”
a. Zmiana opakowan niektorych produktow 1 obserwacja jak to wptywa na ich
zakup.

Wystanie do kilku tysiecy ludzi formularza ankietowego
c. Obserwacja grupy ludzi w sztucznie stworzonych warunkach
d. Comiesigczne zbieranie informacji o dokonywanych przez klientow zakupach

. Do débr czestego zakupu NIE zaliczamy:

Ustugi fryzjerskie
Zywno$¢é

Gazety

Meble

. Znak towarowy to:

Zarejestrowana marka
Nazwa produktu

Znak jakosci produktu
Logo firmy

. Markowanie polegajace na nadaniu kazdej linii produkcyjnej innej nazwy to:

Markowanie mieszane
Markowanie rodzinne
Markowanie rézne
Markowanie indywidualne



. Strategia nowego produktu polegajaca na wprowadzeniu na rynek imitacji

produktéw konkurencyjnych nosi nazwe”
,renowacja” starych produktow

zakup firm lub marek

,my tez”

strategia ,,imitacji”’

. W drugiej fazie cyklu zycia produktu:

cena-b. wysoka konkurenci-wielu klienci-maruderzy

cena- niska konkurenci-kilku klienci- innowatorzy
cena-nizsza konkurenci-coraz wigcej  klienci-pierwsi nasladowcy
cena-wysoka konkurenci-wielu klienci-innowatorzy

. Gdy granica rentownoS$ci réwna jest np. 30 szt. To znaczy:

ze 30 szt. sprzedanych produktow przynosi nam juz zysk

ze 30 szt. produktow zostalo nam w magazynie

ze gdy sprzedamy 30 szt. osiagniemy rentowno$¢ zerowa

ze gdy sprzedamy 30 szt. osiggniemy rentowno$¢ maksymalna

. Cena ,,wygodna” pojawia si¢ w podejSciu do problemu ustalania cen:

marketingowca
ksiggowego
ekonomisty
biznesmena

. Ktora strategi¢ ustalania cen nalezy wybraé¢ dla produktu, ktory jest wybitng

nowoscig i zaspakaja potrzeby klientow w sposob istotnie doskonalszy:

/eo o

ceny dostosowanej do konkurencji
ceny ,,zbierania $mietanki”

ceny minimalnej

ceny penetracyjne;j

. Co oznacza zapis skonta ,,3/8 net 28>

a. nabywca uzyskuje 3 % rabatu jesli zaptaci w ciagu 8 dni. Jesli tego terminu nie
dotrzyma musi zaptaci¢ kwote bez znizki w ciagu 28 dni

b. nabyweca uzyskuje 8 % rabatu jesli zaptaci w ciagu 3 dni. Jesli tego terminu nie
dotrzyma musi zaptaci¢ kwotg bez znizki w ciagu 28 dni

c. nabywca uzyskuje 28 % rabatu je$li zaptaci w ciagu 3 dni. Jesli tego terminu
nie dotrzyma musi zaptaci¢ kwotg bez znizki w ciagu 8 dni

d. nabywca uzyskuje 3 % rabatu jesli zaptaci w ciagu 28 dni. Jesli tego terminu
nie dotrzyma musi zaptaci¢ kwote bez znizki w ciagu 8 dni

. Rabat, ktory polega na sprzedawaniu produktéw po nizszej cenie w okreslonych

regionach nosi nazwe”
rabat handlowy

rabat ilosciowy

rabat sezonowy

rabat przestrzenny
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7.

8.

. Odleglos¢ ktora musi pokonaé¢ produkt wynikajaca z faktu innego

produkcji, a innego konsumpcji nosi nazwe:
odleglosci czasowej

odlegtosci asortymentowe;j

odlegtosci przestrzennej

ilosciowego wymiaru odlegtosci

. Ktora z ponizszych strategii NIE jest strategia dystrybucji:

strategia dystrybucji wytacznej
strategia dystrybucji penetracyjne;j
strategia dystrybucji selektywne;j
strategia dystrybucji intensywne;j

. Ktory z kanaléw dystrybucji to kanal krotki:

Producent — konsument

Producent — hurtownik — detalista — konsument

Producent — detalista — konsument

Producent — posrednik — hurtownik — detalista — konsument

. Ktory element NIE nalezy do kryteriow wyboru kanalu dystrybucji:

Zasoby konkurentow
Zasoby firmy

Cechy rynku

Rodzaj produktu

Symbioza marketingowa
tzw. tancuch

Franchising

Koncentracja marketingowa

dystrybucji to strategia:
Ciagnij (pull)

Public relations

Reklama

Pchaj (push)

Ustawa o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji obowigzuje od
4 grudnia 1993

16 kwietnia 1997

3 lipca 1992

16 kwietnia 1993

Ktore z elementow formuly AIDA sa poprawne:

miejsca

. Umowa na podstawie ktorej znana firma sprzedaje prawo do uzywania jej marki to:

. Strategia promocji polegajaca na oddzialywaniu producenta na uczestnikow kanalu

A-zwro¢ uwage I-wzbudz zainteresowanie D-wzbudz ch¢¢ posiadania A-nakton do kupna
A-nakton do kupna I-zwr6¢ uwage D-wzbudz che¢ posiadania A-wzbudz zainteresowanie
A-zwro¢ uwage I-wzbudz che¢ posiadania D-wzbudz zainteresowanie A-nakton do kupna
A-wzbudz zainteresowanie I-zwr6¢ uwage D-wzbudzZ che¢ posiadania A-nakton do kupna



29. ,,0na jest ze mng, bo uzywam zyletek firmy ,,XXX” — to apel:
Emocjonalny

Moralny

Naiwny

Racjonalny
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30. Akwizycja moze by¢:
a. Telefoniczna

b. Ankictowa

c. Charytatywna

d. Panelowa

31.0mow strategie segmentacyjne.

Publikacja dodana do Archiwum Internetowego Serwisu Oswiatowego AWANS.NET 7 wrze$nia 2004 r.



