Тест по программе курса

«Трейдмаркетинг»
	Выполнено слушателем (фамилия, имя)
	
	Дата
	


Внимательно прочтите текст вопроса. До того, как отметить один из вариантов ответа, прочтите все четыре варианта. Отметьте один вариант (жирно или др. цветом). Удачи!

1. На современном рынке:

	A
	Очень большое количество товарных групп

	B
	Огромное и растущее количество информации для потребителя

	C
	Условия диктует продавец, а не производитель

	D
	Все варианты верны


2. Перечислите пять шагов трейдмаркетинга:

	
	

	
	

	
	

	
	


3. В конкурентной борьбе обычно побеждают компании:

	A
	Имеющие лучший менеджмент

	B
	Имеющие большие финансовые ресурсы

	C
	Имеющие лучший маркетинг

	D
	Другой вариант укажите:


4. При определении цены можно пренебречь границами ценовых сегментов, если:

	A
	Ваш товар лучше по качеству, чем у конкурентов

	B
	Вы планируете большую рекламную компанию

	C
	Ваш товар занимает уникальную нишу

	D
	Границы ценовых интервалов надо учитывать всегда


5. При характеристике сегментов определяют 

	A
	Покупатели с малой покупкой занимают 30% и формируют 70% продаж

	B
	Покупатели со средней покупкой 40%, но они формируют 60% продаж

	C
	Покупатели с крупной 10%, но они формируют 25% продаж

	D
	Покупатели с большой 30%, но они формируют 25% продаж


6. Каждая зона магазина имеет жесткие зоны коммуникаций, в какой из зон не рекомендуется раздавать листовки или иную печатную продукцию  :

	A
	Зона 1  

	B
	Зона 2

	C
	Зона 3 

	D
	Зона 4


7. Перечислите составляющие структуры комплексной базы данных :

	

	

	

	


8. Назовите наиболее эффективный канал внутримагазинных коммуникаций из вышеперечисленных:

	A
	Витрина

	B
	Упаковка 

	C
	Листовка

	D
	Радио 


9. Как составляется пропорции процентов 1)продажи товаров в данном регионе 2)населения данного региона  и 3) формула для расчета Индекса Развития Отрасли (CDI):

	

	

	

	


10. Эффективная рекламная кампания гарантирует:

	A
	Повышение осведомленности о вашем товаре/компании 

	B
	Увеличение продаж

	C
	Повышение осведомленности и положительного отношения

	D
	Увеличение количества лояльных клиентов
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