Тест I
1.
Концепция интенсификации коммерческих усилий может быть изображена схематично следующим образом:
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2.
Комплекс маркетинга включает элементы:
а) товар; 





г) место;

б) реклама; 




д) все ответы верны.
в) цена;
3.
Внутренняя микросреда фирмы включает:
а) фирма, ее подразделения, организация управления, ресурсы, культура предприятия;

б) покупатели, конкуренты, поставщики;

в) СМИ, потребители, контактные аудитории;

г) все ответы верны.

4.
К демографическим переменным не относится:

а) размер доходов; 



в) национальность;
б) профессия; 




г) нет правильного ответа.

5.
Позиционирование не производится:
а) по свойствам товара; 


в) по способу использования товара;

б) по выгодам, которые дает товар; 
г) нет правильного ответа.

6.
Если предприятие отталкивается от интереса производства, ориентируется на товары уже существующие, активно продвигает товар, то данное предприятие использует концепцию:

а) совершенствования производства; 

г) маркетинга;

б) совершенствования товара; 


д) нет правильного ответа.
в) интенсификации коммерческих усилий; 
   
7.
Вы создали малое предприятие и предполагаете выпускать кресла для дачных участков. Какой вид маркетинга нужно использовать:

а) недифференцированный; 



в) концентрированный;

б) дифференцированный; 



г) нет правильного ответа.

8.
База данных о предприятиях «Деловая панорама» является примером:

а) внутренних вторичных данных;


г) первичных данных;

б) внешних вторичных данных; 


д) нет правильного ответа.

в) данных опросов;

9.
Если предприятие продает большое количество товаров по низким ценам во множество торговых точек, то данное предприятие использует концепцию:

а) совершенствования производства; 
      г) маркетинга;

б) совершенствования товара; 

      д) социально-этичного маркетинга.
в) интенсификации коммерческих усилий;

10.
Дифференцированный маркетинг это:

а) разработка одной маркетинговой стратегии для всех сегментов рынка;

б) разработка отдельной маркетинговой стратегии для каждого сегмента рынка;

в) разработка одной маркетинговой стратегии для наиболее привлекательного сегмента рынка;

г) разработка отдельной маркетинговой стратегии для наиболее привлекательного сегмента рынка;

д) нет правильного ответа.

Тест II
1. В реестре человеческих потребностей Мюррея потребности классифицируются как:

а) физиологические и вторичные; 


г) эмоциональные и социальные;

б) потребность в безопасности и уважении; 
д) нет правильного ответа.

в) социальные и функциональные;

2.
С точки зрения приверженности к производителю (продавцу) выделяют следующие группы покупателей:

а)
потенциальный покупатель, посетитель, покупатель, клиент, приверженец;

б)
новатор, ранний последователь, ранее большинство, запоздалое большинство, отстающие;

в)
новатор, потенциальный покупатель, посетитель, клиент, приверженец;

г)
покупатель, ранний последователь, ранее большинство, запоздалое большинство, отстающие;

д)
нет правильного ответа.

3.
Вы хотите купить видеокамеру, но не разбираетесь в видеокамерах и поэтому спрашиваете совета у консультанта магазина. Эта ситуация пример:

а) осознания проблемы; 



в) принятия решения;

б) поиска информации; 



г) покупки.

4.
С точки зрения восприятия новых идей выделяют следующие группы покупателей:

а)
новатор, ранний последователь, ранее большинство, запоздалое большинство, отстающие;

б)
потенциальный покупатель, посетитель, покупатель, клиент, приверженец;

в)
новатор, потенциальный покупатель, посетитель, клиент, приверженец;

г)
покупатель, ранний последователь, ранее большинство, запоздалое большинство, отстающие;

д)
нет правильного ответа.

5.
К факторам, определяющим потребности покупателей, не относятся:

а) культурные факторы;



в) личностные факторы;

б) социальные факторы;



г) политические факторы.

6.
Совокупность лиц и организаций, приобретающих товары для перепродажи или сдачи их в аренду относится к :

а) рынку промежуточных продавцов;

в) рынок товаров промыш-
б) рынку государственных учреждений;

    ленного назначения.
7.
К базисным правам потребителей, указанным в «Руководящих принципах для защиты интересов потребителей» относятся:
а) право выбирать товар для удовлетворения своих основных потребностей в условиях достаточного разнообразия предложений по конкурентным ценам и при ограничении какого-либо монопольного воздействия на потребителя;

б) право на безопасность товаров и их функционирование в точном соответствии с предложением продавца;

в) право на информированность, помогающее потребителю сделать разумный выбор;

г) все ответы верны.

8.
 К референтным группам не относится:

а) семья;





в) звезды шоу-бизнеса;

б) друзья;





г) нет правильного ответа.

9.
Знание потребительского поведения необходимо маркетологу для:

а) сегментации рынка; 



      г) формирования корпоративной 

б) разработки службы маркетинга; 

           культуры;

в) анализа рыночных возможностей; 
      д) составления досье конкурентов.

10.
Поведение потребителей - это деятельность: 

а) связанная с процессом потребления покупателем продукта, услуг, идей и их переработкой;
б) включающая процесс принятия решения потребителями и факторы, определяющие это решение в долгосрочной перспективе;
в) непосредственно вовлеченная в обретение, потребление и избавление от продуктов, услуг, идей, включая процессы решений, предшествующие этой деятельности и следующие за ней;
г) предусматривающая приобретение, потребление и утилизацию продуктов, а также решения потребителя по выбору наиболее подходящего варианта покупки;
д) правильного ответа нет.

Тест III
1. Товары, которые приобретаются без предварительного планирования покупки и поисков относятся к товарам:

а) постоянного спроса; 



в) для экстренных случаев;

б) импульсивной покупки;  


г) предварительного выбора.

2.
На этапе роста задачей маркетинга является:

а) выборочное воздействие на рынок;

б) информирование рынка о товаре;

в) формирование устойчивых предпочтений товара;

г) поощрение покупок приверженцев товара.

3.
Количество ассортиментных групп товара это:
а) ширина ассортимента; 


в) гармоничность ассортимента;

б) глубина ассортимента; 


г) нет правильного ответа.

4. Как маркетологи называют товар, который является лидером на рынке с высокими темпами роста и приносит высокие прибыли?
а)
проблемный товар; 


в)
«дойная корова»;
б)
«звезда»;




г)
«собака».
5.
Предприятие, осуществляющее разработку нового товара, реализует пробный маркетинг, чтобы:
а)
определить емкость рынка;
б)
установить объем продаж;
в)
выявить отношение потребителей;
г)
принять окончательное решение о запуске товара в производство
6.
Предприятие «Сластена» изготавливает:
- конфеты шоколадные 6 разновидностей;
- вафли 12 разновидностей
- печенье 10 разновидностей
- палочки кукурузные 7 разновидностей
- леденцы 6 разновидностей
- наборы конфет 8 разновидностей
- шоколад 8 разновидностей.
Определить: широту  и  гармоничность ассортимента.
7.
Установите соответствие между примерами товара и их уровнями согласно  товарной модели Ф. Котлера:

а) товар по замыслу,

б) товар в реальном исполнении,

в) товар с подкреплением:

1.Холодильник – вещь, которая будет служить долго, а в случае поломки ее починят мастера магазина, в котором его купили;

2.Холодильник – приспособление для хранения скоропортящихся продуктов;

3.Холодильник – элегантный высокий ящик с блестящими ручками

8.
Какой товар из приведенных примеров является товаром  особого спроса:

а) нежирный творог; 



в) энциклопедия;

б) дорогой автомобиль; 


г) огнетушитель.

9.
Жизненный цикл товара – это:

а) время годности товара;

б) совокупность фаз внедрения товара на рынок, роста продаж, зрелости товара и спада продаж;

в) интервал времени от момента приобретения товара до момента утилизации, прекращения существования товара;

г) нет правильного ответа.
10.
Рынок товаров потребительского назначения представлен:

а) компаниями, приобретающими товары для их последующей реализации;

б) предпринимателями, приобретающими товары для продажи;

в) покупателями, приобретающими товары для личного потребления;
г) нет правильного ответа.
Тест IV
1.
Стратегия ценообразования, направленная на покупателей с высоким уровнем дохода, для товара, имеющего «имидж качества» - это:

а) стратегия ценового лидера;

б) стратегия равновесных рыночных цен;

в) стратегия высоких цен;

г) нет правильного от вета.
2.
Целесообразно использовать стратегию «снятия сливок» при условии, что:

а) покупатель не задумывается о цене и таких покупателей достаточно много;

б) покупатели должны быть чувствительны к цене;

в) издержки на единицу продукции должны уменьшаться;
г) все ответы верны.

3.
Условием применения стратегии «средних рыночных цен» является:

а) превышение спроса над предложением;

б) отсутствие резкой конкурентной борьбы между производителями;

в) наличие острой конкурентной борьбы;

г) все ответы верны.
4.
Цена, предусматривающая продажу товаров сегментам рынка, обращающих особое внимание на качество товара и товарную марку:

а) престижная; 




в) дискриминационная;
б) единая; 





г) нет правильного ответа.
5.
Функция цены, которая отражает возможность использования ее для измерения результатов и стоимостного учета различных экономических процессов:

а) учетно-измерительная; 



в) стимулирующая;
б) регулирующая; 




г) распределительная.
6.
Метод, рассчитанный на определение цены, обеспечивающей получение заранее установленной нормы прибыли при известных объемах продаж и основанный на графике безубыточности:

а) ориентирован на спрос;

в) ориентирован на цены конкурентов;

б) затратный метод; 


г) метод установления «целевой цены».

7.
Вид стратегии ценообразования, используемый для товаров массового потребления. При этом на протяжении длительного времени цена не имеет значительных колебаний потому, что снижение цены на товары не приводит к увеличению его сбыта:

а) стратегия льготных цен; 

в) стратегия «долгосрочной цены»;

б) стратегия низких цен; 

г) стратегия дифференцированных цен.

8.
Российский рынок плазменных панелей и телевизоров показывает рекордные темпы роста. За счет снижения средней стоимости одной панели на 7%, их рынок вырос за год почти в 3 раза. Это пример стратегии:

а) максимизации прибыли; 



в) конкурентных цен;

б) следования за ценовым лидером; 

г) расширения части рынка.

9.
Если целью политики предприятия в ценообразовании является обеспечение выживаемости на рынке, то данная цель:

а) краткосрочная; 




б) долгосрочная.

10.
Если целью политики предприятия в ценообразовании является обеспечение выживаемости на рынке, то уровень цен должен быть:

а) низкий;





в) средний.

б) высокий;

Тест V
1.
Длинный канал распределения выбирается в случае:

а) реализации недорогих товаров;

б) наличия большого количества мелких производителей и розничных торговых точек;

в) закупки крупным розничным торговым предприятием больших партий товаров;

г) нет правильного ответа.
2.
Прямой канал сбыта выберет, скорее всего, производитель:

а) модной одежды «haute couture»; 

в) садово-огородного инвентаря;
б) жевательной резинки; 


г) канцелярских товаров.
3.
Деятельность по планированию, реализации и контролю за физическим перемещением товаров от мест их изготовления к местам использования – это:

а) маркетинг; 






в) сбытовая политика;
б) логистика; 






г) товарная политика.
4.
Каналы прямого маркетинга:
а) торговля со склада дистрибьютора; 

в) посылочная торговля;

б) торговля через розничные магазины; 

г) нет правильного ответа.
5.
FERRARI для поддержания фирменного стиля, имиджа товара и повышения контролируемости продаж своими посредниками использует стратегию распределения:
а) интенсивную; 







в) выборочную;
б) эксклюзивную; 






г) смешанную.
6.
Конечное звено канала распределения:
а) покупатель;







в) агент;
б) дистрибьютор; 






г) производитель.
7.
Начальное звено канала распределения:
а) производитель; 







в) магазин;
б) потребитель; 








г) агент.
8.
Утверждение «Особое внимание уделяется перемещению и хранению товаров» соответствует элементу комплекса маркетинга:
а) товар; 








в) распределение;
б) продвижение; 







г) логистика.
9.
Посредник при одноуровневом канале на рынке потребительских товаров: 
а) мелкооптовый торговец; 




в) розничный торговец;
б) крупнооптовый торговец; 




г) брокер.
10.
 Комплекс маркетинговых мероприятий, направленный на увеличение объемов продаж в розничной торговле:

а) маркетинг; 







в) мерчендайзинг;
б) логистика; 







г) сбыт.

Тест VI
1.
Любая оплаченная форма неличного представления, идей, услуг, определенная заказчиком, – это:

а) паблик рилейшнз; 




в) прямой маркетинг;

б) реклама; 





г) нет правильного ответа.

2.
Экономическую эффективность рекламы определяет:

а) искусство производить психологическое воздействие на людей;

б) увеличение реализации товаров после проведения рекламной компании;

в) возросшая известность предприятия;

г) все ответы верны.
3.
Реклама – это:

а) личная коммуникация; 



в) неличная коммуникация;
б) двусторонняя коммуникация;


г) нет правильного ответа.
4.
Основная цель мероприятий по стимулированию сбыта:

а) проведение благотворительных акций;

б) создание условий для совершения покупки в заданный период времени;

в) публикация статей, репортажей, новостей;

г) все ответы верны.
5.
Рекламодатель – это:

а) человек, который распространяет рекламное сообщение;

б) юридическое или физическое лицо, заказывающее и оплачивающее рекламу у рекламного агентства;

в) рекламное агентство, принимающее заказ на рекламу;

г) нет правильного ответа.
6.
Под  уникальным торговым предложением понимают:

а) эксклюзивный товар;

б) уникальное преимущество товара, используемое в рекламном сообщении;

в) престижное место продаж;

г) нет правильного ответа.
7.
Продакт - плейсмент – это:

а) связи с общественностью;

б) совмещение функций рекламы и товара в медиа-программах;

в) маркетинг торгового зала;

г) все ответы верны.
8.
Мерчандайзинг – это комплекс мероприятий по:

а) созданию имиджа фирмы;

б) размещению товаров и информационно-рекламных материалов на полках и витринах магазина;

в) предоставлению средств для поддержки различных мероприятий в обмен на пропаганду деятельности фирмы - спонсора;

г) нет правильного ответа.
9.
Принято считать, что PR не может выполнять свои функции в такой сфере человеческой деятельности как:

а) общественные отношения; 



в) семейные отношения;
б) международные отношения; 



г) все ответы верны.
10.
Непосредственный контакт представителей продавца с одним или несколькими потенциальными покупателями с целью представления товара и совершения продажи – это:

а) реклама; 






в) прямой маркетинг;
б) паблик рилейшнз; 




г) нет правильного ответа.
