1. marka jest elementem:
  produktu rzeczywistego.
2. grupa społeczna jest  czynnikiem określającym profil:
  społeczny
3. rodzina jest czynnikiem określającym profil:
   demograficzno ekonomiczny
4. wizerunek marki to:
   rezultat dekodowania sygnałów emitowanych przez markę
   wyobrażenie klienta przez markę
5. dystrybucja intensywna to:
  kanał zapewniający dotarcie do maksymalnej liczby klientów
  kanał dla najtańszych produktów
6. strategia superokazji to :
  oferowanie produktu o najwyższej jakości za niską cenę

1.jakie ryzyka dostrzega konsument.
2. jakie funkcje pełni opakowanie produktu.
3.jaka jest klasyfikacja produktów wg klienta (czy coś w tym stylu).
4. czym różni się rynek B2B od konsumenckiego.

klasyfikacja klientów ze względu akceptacji innowacji
etapy podejmowania decyzji w kupowaniu'
funkcje opakowania
sześciokąt kogoś tam kapferera

ja nie oddalam pracy wiec przepisuje pytania testowe :
1. Opakowanie jest elementem:
a)rdzenia produktu
b) rdzenia produktu wraz z produktem poszerzonym
c) produktu poszerzonego
d) produktu rzeczywistego

2. Produkty wybieralne to: 
a) towary na rynku B2B
b) towary znacznej wartosci
c) towary nabywane pod wpływem impulsu, emocji
d) towary powszednie często kupowane w sposób rutynowy

3. Strategia rynku masowego polega na:
a) skomasowanej kampanii reklamowej
b)wyborze całego rynku, do którego  adresowany bedzie produkt
c) wyborze więcej niż jednego segmentu rynku, do którego adresowane będą produkty
d) wyborze jednego segmentu rynku, do którego adresowane będą produkty

4. Grupa odniesienia jest czynnikiem należącym do profilu: 
a) demograficzno- ekonomicznego
b) psychologicznego
c) społecznego
d) osobowosciowego konsumenta 

5. Strategia oszczędnosci to: 
a) niska jakosc produktu za wysoką cenę
b) wysoka jakośc produktu za średnią cenę
c) średnia jakosc produktu za wysoką cenę
d) niska jakosc produktu za niską cenę

6. Strategia penetracji rynku polega na: 
a) wprowadzeniu  nowych produktów
b) wprowadzeniu nowych produktów na nowe rynki
c) rozwoju nowych produktów
d) kontynuowaniu działalnosci na dotychczasowych rynkach z dotychczasowymi produktami

7. Kanał dystrybucji wyłącznej to:
a)  kanał zapewniający dotarcie do maksymalnej liczby klientów
b) kanał o niewielkiej liczbie pośredników dla towarów luksusowych
c) kanał charakteryzujący się starannie wybraną grupą pośredników 
d) kanał dla najtańszych produktów

8. Merchandising to: 
a) forma promocji sprzedaży
b) plan kierowania trasą klienta supermarketu
c) sztuka ustawiania towarów na półkach sklepowych
d) forma public relations

9. Składnikiem szesciokątu tożsamości marki Kapferera jest: 
a) osobowosc
b) kultura
c) wyobrażenie klienta o marce 
d) wartosc marki
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10. Etap schyłku występuje: 
a) cyklu życia rodziny
b) cyklu planowania reklamy
c) cyklu życia produktu
d) cyklu planowania reklamy Kinga

11. Bonifikata cenowa jest elementem: 
a) promocji sprzedaży
b) sprzedaży osobistej
c) public relations
d) sponsoringu

12. Sklep dyskontowy to: 
a) sklep o pow. powyzej 750 m2
b) sklep o minimalnym standardzie obsługi i niskich cenach
c) rodzaj hipermarketu
d) sklep z produktami wybieralnymi

13. Sponsoring jest:
a) formą działąń Public Relation
b) formą reklamy
c) formą promacji sprzedaży
d) formą sprzedaży osobistej

1.d
2.b
3.b
4.c
5.d
6.d
7.b,c
8.c
9.a,b
10.c
11. ?
12.b
13.a
8. b, c

b2b -> biznes to biznes :są to towary nabywane przez producentów w celu dalszego przetworzenia -> mniejsza liczba nabywców, większa wartość zakupów, większy profesjonalizm, często koncentracja geograficzna, dużo slniejsze związki nabywca-dostawca, wiązany charakter transakcji.

b2c-> konsumencki ; indywidualny, najwiekszy poziom subiektywizmu, są to osoby fizyczne

