Franchising to:

- forma kanału kontraktowego

Merchandising to:

- Plan kierowania trasa klienta supermarketu

- Sztuka ustawiania towarów na pólkach sklepowych

Brief:

- prezentacja agencji reklamowej zaliczen do kampanii reklamowej

Public relation to:
- instrument mixu promocji

- kreowanie w społeczeństwie pozytywnego wyobrażenia o firmie I jej działalności

Dzialania PR:

- Budowa wizerunku marki firmy

GRP to:

- miara intensywności reklamy

-iloczyn zasiegu reklamy

Hipermarket to:

- sklep o pow. Powyżej 2500m2

Sklep dyskontowy:
- sklep o minimalnym standardzie obsługi i niskich cenach (jeśli rodzaj to supermarketu, NIE hipermarketu)
Delikatesy:

- sklep o podwyższonym standardzie obsługi i oferowanych produktów

Bariera kosztowa jest: 
wyznacznikiem rywalizacji między firmami na rynku; 
wyznacznikiem zagrożenia wejścia nowych firm na rynek
Reklama:

- bezosobowa

- wymóg oplaty za przekaz

Reklama ATL:

Telewizyjna, radiowa, w czasopismach

Reklama BTL:

Reklama ulotkowa

Wysoka selektywność demograficzna:

Reklama w czasopismach

Cykl reklamy Kinga:

- proces planowania reklamy

AIDA

A – ttention (przyciągnąć uwagę) 
I – nterest (zainteresować produktem) 
D – esire (wywołać pragnienie zakupu) 
A – ction (pobudzić działanie do zakupu)"
Plan marketingowy obejmuje następujące elementy:
1) streszczenie dla dyrekcji,
2) przegląd aktualnej sytuacji marketingowej 
3) analizę możliwości i zagrożeń (sytuacji),
4) cele marketingowe,
5) strategie marketingowe,
6) program działań,
7) budżet marketingowy ,
8) sposoby oceny i kontroli wyników.
Funkcje marki:

- oznacza pochodzenie produktu

- gwarancja autentyczności produktu

- gwarancja oczekiwanych rezultatów

- redukuje ryzyko związane z zakupem

- funkcja transformacyjna , f. symboliczna (tworzą symbole)

Funkcją marki jest: 
a.wzbogacanie przeżyć związanych z użytkowaniem marki 
b.redukcja ryzyka zakupu
Wizerunek marki

- rezultat dekodowanych sygnalów emitowanych przez marke

- wyobrażenie klienta o marce

Silna marka:
- udzial w rynku

- wskaźnik świadomości/rozpoznawalności marki

- niska elastyczność cenowa

- globalny charakter

- czas trwania marki na rynku

Ograniczona pojemność marki dotyczy:

- strategii marki rodzinnej

Cykl życia produktu:

- wprowadzenie, wzrost, dojrzałość, schyłek
Produkt wybieralny to:

- towar znacznej wartości

- trwałego użytku

Produkty podstawowe to:

- towary powszednie często wybierane w sposób rutynowy

Czynnikiem pozycjonującym produkt na rynku jest:
Cena (jakość, użytkownik, kategoria produktu, konkurencja, korzyści, atrybuty, sposób korzystania)

Cena jest elementem:

Mixu marketingu, pozycjonowania produktu, wyróżnikiem produktu.

Bonifikata cenowa jest elementem: 
a) promocji sprzedaży 
karta stalego klienta to : 
- forma promocji sprzedazy 
- forma promocji detalicznej

Zakres swobody cenowej przedsiębiorstwa wyznacza:

Koszt produkcji

Postrzegana wartość uzytkowa produktu

Ceny porównywalnych produktow konkurencyjnych
Segmentacja rynku:

- podzial rynku wg okreslonego kryterium na jednorodne grupy klientow

CPT to wskaznik: 
c. kosztow dotarcia do 1000 adresatów reklamy 
Dystrybucja selektywna to: 
c.kanał charakteryzujący się starannie wybraną grupą pośredników 
Dystrybucja intensywna to: 
– kanał zapewniający dotarcie do maksymalnej liczby klientów 
– kanał dla najtańszych produktów 
kanaly dystrybucji czyli 
przepływ fizyczny produktu 
strumien platnosci 
strumien praw wlasnosci 
strumien zamowien 
strumien promocji push & pull 
strumien informacji rynkowej

logistyczne

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

Dystrybucja selektywna to : 
- kanal charakteryzujacy się starannie wybranba liczba posrednikow 
Poziom kosztow stalych jest: 
wyznacznikiem rywalizacji miedzy firmami na rynku 
wyznacznikiem zagrozenia wejsciem nowych firm na rynek
Zasada Krugmana:
Kontakty odbiorcy z reklama

Wymogu skuteczności reklamy

Strategia marki indywidualnej stosowana jest dla:
Marek wlasnych produktow

Strategia dywersyfikacji:

- wprowadzenie nowego produkty na nowy rynek

Strategia penetracji:
- dotychczasowy runek, dotychczasowy produkt

