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Модуль 4
Варіант 1
1. Дайте визначення таким поняттям:
· "роздрібна торгівля"_____________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "супермаркет"__________________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "комплекс просування"___________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "реклама"______________________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "презентація"___________________________________________________________  ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Продовжте перелік:
· За рівнем обслуговування торгові заклади класифікують на:___________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· Розробка програми маркетингових комунікацій здійснюється в такій послідовності: __________________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· Управління персональним продажем передбачає виконання таких функцій:______  ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Виберіть правильну відповідь:
 1. Основними адресатами стимулювання збуту можуть бути:
1. Споживачі, конкуренти, персонал
2. Споживачі, конкуренти, посередники
3. Споживачі, персонал, посередники
4. Усі відповіді правильні

2. Процес поширення інформації, яка спрямована на проштовхування ідей, товарів та послуг певного замовника без його безпосередньої участі, але за його рахунок:
1. Персональний продаж
2. Стимулювання збуту
3. Рекламування
4. Сегментування


3. Індивідуальність, гнучкість, концентрація і зосередження на цільовому ринку, швидкий зворотний зв'язок є перевагою:
          1. Персонального продажу
2. Стимулювання збуту
3. Рекламування
4. Сегментування

4. Продаж товарів великими партіями для їх подальшого перепродажу або професійного використання забезпечує:
1. Торгівля
2. Оптова торгівля
3. Роздрібна торгівля
4. Персональний продаж

5. Ланцюг руху товарів від виробника до споживача замикає:
1. Торгівля
2. Оптова торгівля
3. Роздрібна торгівля
4. Персональний продаж
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6. Яка форма презентації найкраще узгоджується із концепцією маркетингу? Чому? ________________________________________________________________________ ________________________________________________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Модуль 4
Варіант 2
1. Дайте визначення таким поняттям:
· "оптова торгівля"________________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "телемаркетинг"______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "тимулювання збуту"____________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "пабліситі"___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "персональний продаж"__________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________ 
2. Продовжте перелік:
· До немагазинної торгівлі належать такі її види:______________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· Складовими комплексу маркетингових комунікацій є:_________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· Персональний продаж здійснюється в такій послідовності: ____________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Виберіть правильну відповідь:
1. Зручно розташований магазин з обмеженим асортиментом і з тривалим часом роботи називатися:
1. Черговий магазин
2. Універсам
3. Супермаркет
4. Спеціалізований магазин

2. Пряма реклама не використовує наступні форми просування:
1. Листи, листівки
2. Каталоги, проспекти
3. Рекламні тv-ролики
4. Календарі




 3. У розвинених країнах провідною формою просування інвестиційних товарів на ринки останніми роками стала:
1. телереклама
2. пряма реклама
3. реклама на виставках і ярмарках
4. система «public relations»

4. Найменше охоплення нецільової аудиторії відбувається під час:
1. Прямої поштової реклами
2. Реклами по телебаченню
3. Реклами в метрополітені
4. Радіореклами

5. Створення позитивного іміджу фірми в очах громадськості – це:
1. Франчайзинг
2. Мерчайдайзинг
3. Реклама
4. Піар

 4. Опишіть цілі програми просування на кожному етапі життєвого циклу товару. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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Модуль 4
Варіант 3
1. Дайте визначення таким поняттям:
· "торгівля"______________________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "інтерактивна торгівля"__________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "зв’язки з громадськістю"_________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "маркетингові комунікації"_______________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· "план продажу"_________________________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Продовжте перелік:
· Комплекс торгівлі включає:_______________________________________________ ______________________________________________________________________________________________________________________________________________ 
· Інструментами стимулювання збуту є:______________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________
· Існують такі типи персонального продажу:__________________________________
______________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Виберіть правильну відповідь:
1. Який заклад роздрібної торгівлі концентрується на продажі якої-небудь однієї товарної групи.
1. Черговий магазин
2. Універсам
3. Супермаркет
4. Спеціалізований магазин

2. У місцях продажу спортивних товарів проводилися конкурси: покупцям, які вже придбали ці товари, надавалися певні премії. Ці заходи належать до такого елементу комплексу маркетингових комунікацій, як:
1. Реклама
2. Стимулювання збуту
3. Пропаганда
4. Особистий продаж


3 . Фірма, що займається виготовленням та реалізацією медичних препаратів, зробила внесок у благодійний фонд. У засобах масової інформації з'явилися повідомлення про цю подію, що створила позитивний образ даної фірми і відповідно сприяли підвищенню обсягів реалізації. Який елемент маркетингових комунікацій застосовано?
1. Особистий продаж
2. Реклама
3. Стимулювання збуту
4. Зв'язки з громадськістю

4. Однією з найбажаніших для споживачів характеристик елементів комплексу маркетингових комунікацій є їх достовірність, яка перш за все властива:
1. Персональному продажу
2. Рекламі
3. Пропаганді
4. Стимулюванню збуту

5. Перший етап розробки комунікаційної програми:
1. Вибір структури комплексу комунікацій
2. Визначення цільової аудиторії
3. Встановлення цілей комунікації
4. Розробка бюджету комунікації

4.  Що спільного і відмінного у життєвих циклах товарів і торговельних організацій? __________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________




