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Tussentoets Marketing 2014-2015


1) Een horlogomerk dat auto’s begint te verkopen
A. Marktvervaging
B. Marktverfijning
C. Marktpenetratie
D. Marktontwikkeling
2) Uit welke dimensies bestaat de BCG matrix
A. Wat, Wie, Hoe
B. Marktaantrekkelijkheid en bedrijfsaantrekkelijkheid
C. Bestaande vs. Nieuwe producten en bestaande vs oude producten
D. Relatief marktaandeel en marktgroei
3) Welke van de onderstaande criteria hoort niet bij de BA van het BAMA 
A. Relatief Marktaandeel
B. Verandering in marktaandeel
C. Marktomvang
D. Breedte assortiment
 
4) Sportschoenen die niet alleen als sportartikel worden ontwikkeld maar ook voor andere toepassingen, zoals bv.  Als mode/ vrijetijdsartikel is volgens de Ansoff-matirx een voorbeeld van 
A. Marktpenetratie
B. Marktontwikkeling
C. Productieontwikkeling
D. Diversificatie

5)  Het concurrentiestratiemodel van Treacy&Wiersema maakt een onderscheid tussen
A. Operational excellence, customer equity en product leadership
B. Operational excellence, customer intimacy en product leadership
C. Kostenleiderschap, differentiatie en focus
D. Kostenleiderschap, customer intimacy en focus

6)  Bij concurrentie vanuit marktperspectief wordt gekeken naar concurrenten op het niveau van
A. productvorm of productcategorie
B. productcategorie of generieke behoeften
C. productcategorie of budget
D. budget of generieke behoeften

7)  Boze klanten richten meer klachtenwebsites op tegen aanbieders online. In welke omgeving speelt dit zich af?
A. Micro
B. Meso en macro
C. Macro
D. meso

8)  De Porsche-rijde identificeert zich graag met gelijkstellenden. Hierbij geeft hij de overtuiging dat hij behoort tot een selecte groep in de maatschappij. Met welke soort beïnvloedende factoren hebben we hierdoor in zijn consumentengedrag te maken?
A. Sociaal en persoonlijk
B. Sociaal en cultureel
C. Persoonlijk en psychologisch
D. Sociaal en psychologisch

9)  Iemand wil een nieuwe auto kopen en heeft al een keuze gemaakt voor een merk. Hij aarzelt alleen tussen twee kleuren, rood en blauw. De blauwe kan wél in metallic geleverd worden maar de rode niet. Hij vindt daarbij de rode het mooist, maar wil ook metallic om de lak beter te beschermen. Na lang aarzelen laat hij de metalliclak tenslotte de doorslag geven, ook omdat de garagehouder hem dat aanraadt en hij kiest voor de blauwe auto. Na een paar weken in de nieuwe(blauwe) auto gereden te hebben merkt hij dat als hij een rode auto van hetzelfde merk ziet rijden, hij die minder mooi vindt dan hij eerst dacht. Ombewust heeft hij zijn mening herzien. Er is niet een strijdigheid van een verlangen naar de rode auto en het feit dat hij voor een blauwe auto gekozen heeft; Dit is een voorbeeld van:
A. Complex koopgedrag
B. Variatiezoekend koopgedrag
C. Gewoonte koopgedrag
D. Dissonantie reducerend koopgedrag

10)  Veronderstel dat u marketingverantwoordelijke bent bij Vandemoortele die de Alpro merkproducten verkoopt in België. Het gaat hier onder andere om sojaprodcuten. Alpro situeert zich hiermee in de markt van de “gezonde” voeding. Het richt zich hierbij op volgende segmenten:
Mensen met gezondheidsproblemen
mensen die alles onder controle willen hebben
mensen die vitaal zijn en die altijd openstaan voor nieuwe gezonde voeding

op basis hiervan kunnen we stellen dat Alpro zijn doelgroep segmenteert op basis van
A. Demografische criteria
B. Culturele criteria
C. Een combinatie van psychografische criteria met een benefit-gerelateerde criteria
D. Gebruikersstatus

11)  Voor welke benaderingsstrategie tellen de volgende eig.:
Voordeel: voldoet aan de wensen van kleine subsegmenten, is zeer            uitvoerbaar en betaalbaar
nadeel: Verminderende schaalvoordelen en verwatering van imago
A. Ongedifferentieerde marketing
B. Gedifferentieerde marketing
C. Geconcentreerde marketing
D. Micro-marketing

12)  Marketingpropositie van KPN is “24/7 klantenservice”. Dit is een positionering op basis van :
A. Emotioneel aspect
B. Functioneel aspect  (focus op verhoogde benefit voor klant)
C. Functioneel aspect (focus op verlaagde cost driver voor klant)
D. Zowel functioneel als emotioneel aspect

13)  De nieuwe Toyota Prius is een auto die rijdt op elektriciteit. Het gegeven dat de auto is aangepast met een accu om zo het milieu te ontzien is een onderdeel van….
A. Actual Product
B. Core product
C. Susstainable product
D. Augmented product

14)  Consumentenproducten kun je indelen naar koopgedrag
Stelling 1: Artikelen waarvoor een consument echt gaat winkelen en uitgebreid diverse alternatieven gaat afwegen, noemen we specialty goods
Stelling 2: Unsought products zijn producten die gewoonlijk laag geprijsd zijn.
A. Alleen 1 is juist
B. Alleen 2 is juist
C. 1 en 2 zijn juist
D. Ze zijn allebei fout

15)  Kannibalisatie:
Stelling 1: Kannibalisatie is het geval wanneer introductie van een nieuw product ten koste gaat van verkopen van het al bestaande productassortiment
Stelling 2: De kans op kannibalisatie is groot wanneer een merkextensie wordt geïntroduceerd.
A. 1 is juist
B. 2 is juist
C. 1 en 2 zijn juist
D. 1 en 2 zijn fout

16)  Push en Pull strategie: wat is juist?
A. Bij de pull strategie gaat veel tijd en geld uit naar personal selling en naar promotie gericht op de consument
B. Bij de pull strategie gaat veel tijd en geld uit naar adverteren en promotie gericht op retailers en groothandels.
C. Bij de push strategie gaat veel tijd en geld uit naar personal selling en naar promotie gericht op retailers en groothandels
D. Bij de push strategie gaat veel tijd en geld uit naar adverteren en promotie gericht op de consument
17)  Er zijn een aantal factoren die de prijsstijging van een bedrijf beïnvloeden. Welke factor bepaald het prijsplafond?
A. De productkosten
B. De prijzen van de belangrijkste concurrent
C. De waarde perceptie van de consument
D. De beoogde winst


18)  Direct marketing
Stelling 1: Direct marketing is vooral goed in het verbeteren van brand awareness.
Stelling 2: Direct Marketing is interactief.
A. 1 is juist
B. 2 is juist
C. 1 en 2 zijn juist
D. 1 en 2 zijn fout








Verbetering:
1)A
2)D
3)C
4)B
5)B
6)D
7)B
8)D
9)D
10)C
11)D
12)C
13)A
14)D
15)A
16)C
17)C
18)B
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