1) Marka jest elementem: 
a. rdzenia produktu 
b. rdzenia produktu wraz z produktem poszerzonym 
c. produktu poszerzonego 
d. produktu rzeczywistego 

2) Czynnikiem pozycjonującym produkt na rynku jest:  
a. promocja sprzedaży 
b .cena 
c. Public Relations 
d .rabat 

3) Wybór rynku celowego to: 
a. podział rynku wg. określonego kryterium na jednorodne grupy i klientów 
b .wybór części lub całego rynku do którego adresowane będa produkty 
c. rodzaj testu rynkowego 
d .ustalanie konkurentów i wynikające stąd zagrożeń 

4) Kultura jest czynnikiem należącym do profilu: 
a. demograficzno-ekonomicznego konsumentów 
b. psychologicznego konsumentów 
c. społecznego konsumentów 
d. osobowościowego konsumenta 

5)Strategia przeładowania to: 
a. niska jakość produktu za wysoką cenę 
b. wysoka jakość produktu za średnią cenę 
c. średnia jakość produktu za wysoką cenę 
d. oferowanie produktu o najwyższej wartości za niską cenę 

6) Innowacyjność jest czynnikiem składającym się na profil: 
a. demograficzno-ekonomiczny konsumentów 
b. psychologiczny konsumentów 
c. społeczny konsumentów 
d. osobowościowy konsumenta 

7) Dystrybucja selektywna to: 
a .kanał zapewniający dotarcie do maksymalnej liczny klientów 
b. kanał o niewielkiej liczbie producentów/pośredników dla towarów luksusowych 
c. kanał charakteryzujący się starannie wybraną grupą pośredników 
d .kanał dla najtańszych produktów 
8) Dystrybucja intensywna 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



9) Hipermarket to: 
a. sklep o pow. poniżej 750 m2 
b. sklep o pow. powyżej 750 m2 
c. sklep o pow. powyżej 2500 m2 
d. sklep z produktami wybieralnymi 

10) cechą każdej reklamy jest: 
a. bezosobowość 
b. natarczywość 
c. wymóg opłaty za przekaz 
d. osobisty charakter 

11) Strategia dywersyfikacji polega na: 
a. wprowadzeniu nowego produktu 
b. wejściu na nowy rynek 
c. wprowadzenie nowego produktu na nowy rynek 
d. penetracji rynku 

12) strategia marki indywidualnej stosowana jest dla: 
a. produktów FMCG 
b, produktów o wysokiej technologii 
c. marek własnych produktów 
d. produktu na rynku B2B 

13) Ograniczona pojemność marki dotyczy: rozciąganej
a. strategii marki hybrydowej 
b. strategii marki indywidualnej 
c. strategii marki ??? 
d. strategii marki ??? 

14) Funkcją marki jest: 
a. wzbogacanie przeżyć związanych z użytkowaniem marki 
b. redukcja ryzyka zakupu 
c. redukcja ceny 
d. reklamowanie produktu

15). Pozycjonowanie produktu to : 
a. ocena walorow produktu 
b. opracowanie oddzielnych produktow, jakie powinien on posiadac 
c. tworzenie zamierzonego wizerunku produktu wśród nabywcow 


16). segmentacja rynku to : 
a. podzial rynku wg okreslonego kryterium na jednorodne grupy klientow 
b. wybor rynku celowego 
c. rodzaj testu rynkowego 
d. ustalenie konkurentow i wynikajacych stad zagrozen 


17). public relation to : 
a. forma reklamy 
b. instrument mixu promocji 
c. bezplatna sprzedaz probek towarow 
d. kreowanie w spoleczenstwei pozytywnego wyobrażenia o firmie i jej działalności 


18). karta stałego klienta to : 
a. forma promocji konsumenckiej 
b. forma promocji sprzedazy 
c. forma promocji detalicznej 
d. forma promocji reklamy 


19). udzielenie rabatu jest możliwe gdy 
- klient placi gotowka 
- klient kupuje okreslona przez sprzedawce ilosc towarow 
- wystepuje sezonowa wyprzedaz towaru 
- sprzedawca uzna to za celowe 


20). Strategia wysokiej wartości to (jakości) : 
- wysoka jakosc produktu za wysoka cene 
- wysoka jakosc produktu za srednia cene 
- srednia jakosc produktu za wysoka cene 
- oferowanie produktu o najwyzszej wartosci za max cene 


21). Organizacja konferencji prasowej to : 
- forma dzialan typu Public Relation 
- forma reklamy 
- forma promocji sprzedazy 
- forma dzialan sponsoringowych 


22). Dystrybucja selektywna to : 
- kanal zapewniajacy dotarcie do max liczby klientow 
- kanal o niewielkiej liczbie posrednikow dla towarow luksusowych 
- kanal charakteryzujacy się starannie wybraną liczba posrednikow 
- kanal o najwiekszej liczbie posrednikow 


23). GRP to : 
- miara intensywnosci reklamy 
- iloczyn zasiegu reklamy i jej czestotliwosci 
- mniara skutecznosci reklamy 
- wskaznik dotarcia do tysiaca odbiorcow 


24). grupa odniesienia jest czynnikiem określającym profil 
- demograficzno-ekonomiczny konsumenta 
- psychologiczny konsumentow 
- spoleczny konsumentow
- osobowosciowy konsumentow


25). Produkty wybieralne to 
- towary trwalego uzytku 
- towary znacznej wartosci 
- towary nabywane pod wplywem impulsu, emocji 
- towary podstawowe kupowane najczesciej w sklepach samoobslugowych 

26)Produkty podstawowe to:

a.towary inwestycyjne

b.towary znacznej wartości

c.produkty wybieralne

d.towary powszednie często wybierane w sposób rutynowy

27). Tak zwany „brief” to : 
- prezentacja agencji reklamowej informacji o produkcie i firmie 
- wysylanei poczta listow rekalmowych do klientow 
- wysylanie probek towarow do klientow 
- dostarczanie do domow prasy reklamowej 


28). Opakowanie jest elementem: 
a)rdzenia produktu 
b) rdzenia produktu wraz z produktem poszerzonym 
c) produktu poszerzonego 
d) produktu rzeczywistego 

29). 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 

30). 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 

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

32). 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 

33). 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 

34). 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 

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

36). Składnikiem szesciokątu tożsamości marki Kapferera jest: 
a) osobowosc 
b) kultura 
c) wyobrażenie klienta o marce 
d) wartosc marki 

37. Etap schyłku występuje: 
a) cyklu życia rodziny 
b) cyklu planowania reklamy 
c) cyklu życia produktu 
d) cyklu planowania reklamy Kinga 


38. Bonifikata cenowa jest elementem:  
a) promocji sprzedaży

b) sprzedaży osobistej

c) public relations

d) sponsoringu

39. 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 

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


41) strategia przeładowania to strategia: 
wysokiej jakosci niskiej ceny 
niskiej jakosci wysokiej ceny 
sredniej jakosci wysokiej ceny 
wysokiej jakosci sredniej ceny 


42) promocja sprzedazy ma silne oddzialywanie: 
przed zakupem 
podczas zakupow 
po zakupie 
we wszystkich jednakowe 


43) cena jest elementem: 
mixu marketingu 
pozycjonowania produktu 
wyróżnikiem produktu 
kosztów sprzedawcy 

44) Cena jest elementem:

mixu marketingowego

kosztów sprzedawcy

różnicowania produktu

pozycjonowania produktu

45) grupa odniesienia jest elementem profilu 
spolecznego 
psychologicznego demograficzno-ekonomicznego 

46) segmentacja to: 
podzial rynku wedlug kryteriow na jednorodne grupy 
wybor rynku docelowego 
metoda badania rynku 


47) wzornictwo jest elementem: 
a. rdzenia produktu 
b. rdzenia wraz z produktem poszerzonym 
c. produktu poszerzonego 
d. produktu rzeczywistego 


48) kanal selektywny to kanal 
dla produktow luksusowych 
dla produktow najtanszych 
ma wybrana liczbe poserdnikow 
dazy do maksymalizacji liczby posrednikow 


49) sklepy dyskontowe to: 
sklepy > 1750 m kwadratowych 
sklepy z produktami po najnizszej cenie 
sklepy z produktami powszednimi RMCG (czy jakis skrot) 
rodzaj hipermarketu 


50) Etap wzorstu wystepuje w: 
cyklu zycia rodziny 
cyklu zycia produktu 
cyklu zycia marki 
cyklu planowaniu marketingowym 


51) wizerunek marki to: 
postrzeganie marki przez klienta 
skutek dekodowania przekazu (sygnałów emitowanych przez markę)
wizja potencjalnego odbioru marki
kreowany przez producenta (porządany przez nadawcę sposób postrzegania marki)

52) wyroznikiem silnej marki jest: 
a. wysoka elastycznosc cenowa 
b. wskaznik rozpoznawalnosci marki 
c. okres obecnosci na rynku 

53) sponsoring jest 

Formą działań Public Relation 
formą reklamy 
formą sprzedazy osobistej 
formą promocji sprzedaży

54) CPT to wskaźnik: 
a.intensywności reklamy 
b.kosztów reklamy 
c.kosztów dotarcia do 1000 adresatów reklamy 
d.kosztów akcji promocyjnej 

55) Franchising to: 
a.forma dystrybucji ekskluzywnej 
b.forma zaopatrzenia w towary importowane 
c.forma kanału kontraktowego 
d.forma działań sponsoringowych 

56) Design jest elementem: 
a.rdzenia produktu 
b.rdzenia produktu wraz z produktem poszerzonym 
c.produktu poszerzonego 
d.produktu rzeczywistego 

57) Strategia wysokiej wartości to: 
a.niska jakość produktu za wysoką cenę 
b.wysoka jakość produktu za średnią cenę 
c.średnia jakość produktu za wysoką cenę 
d.d.oferowanie produktu o najwyższej wartości za niską cenę 

58) Grupa odniesienie jest czynnikiem określającym profil: 
a.demograficzno-ekonomiczny konsumentów 
b.psychologiczny konsumentów 
c.społeczny konsumentów 
d.osobowościowy konsumenta

59) W kanale dystrybucji występują strumienie: 
a.praw własności 
b.płatności 
c.logistyczne 
d.operacyjne 

60) Delikatesy to: 
a.sklep ze standardowymi produktami 
b.sklep o minimalnym standardzie obsługi i niskich cenach 
c.sklep o podwyższonym standardzie obsługi i oferowanych produktów 
d.sklep z produktami wybieralnymi 

61) Cykl reklamy Kinga to: 
a.sposób projektowania mediaplanu 
b.proces planowania reklamy 
c.prezentacja zamierzeń reklamowych 
d.proces corocznego projektowania promocji 

62) Zasada Krugorama dotyczy: 
a.reklamy prasowej 
b.promocji sprzedaży 
c.Public Relations 
d.kontaktów odbiorcy z reklamą 

63) Tak zwany "brief" to: 
a.prezentacja agencji reklamowej zaliczeń do kampanii reklamowej 
b.wysyłanie pocztą listów reklamowych do klientów 
c.wysyłanie pocztą próbek towarów do klientów 
d.dostarczanie do domów prasy reklamowej 

64) Wizerunek marki to: 
a.rezultat dekodowanych sygnałów emitowanych przez markę 
b.wyobrażenie klienta o marce 
c.wizja potencjalnego odbioru marki 
d.pożądany przez nadawcę sposób postrzegania marki 

65) Reklama tworząca nawyk zalecana jest do produktów nabywanych przy zaangażowaniu nabywcy: 
a.wysokim i emocjonalnej decyzji 
b.niskim i emocjonalnej decyzji 
c.niskim i kierowaniu się logika 
d.wysokim i kierowaniu się logiką 

66) Do reklamy ATL należy: 
a.reklama telewizyjna 
b.reklama radiowa 
c.reklama ulotowa ( to BTL)
d.reklama w czasopismach
67) Strategia superokazji to:

niska jakość produktu za wysoką cenę

wysoka jakość produktu za średnią cenę

średnia jakość produktu za wysoką cenę

- oferowanie produktu o najwyższej jakości za niską cenę

68) Cykl życia rodziny jest czynnikiem określającym profil:

a. demograficzno-ekonomiczny

b. psychologiczny

c. społeczny

d. osobowościowy

69)Składnikiem planu marketingowego są:

strategia marketingowa

analiza sytuacji

prezentacja zamierzeń reklamowych

cele marketingowe

