MobDULUL Il - MARKETING
Capitolul I - Conceptul de marketing si evolutia acestuia

Raspundeti prin adevarat (A) sau fals (F) la urmatoarele enunturi. Transformati
enunturile false in enunturi adevarate.

1. In prima jumatate a secolului XX, in definirea termenului de marketing, punctul de
pornire 1l constituia clientul.

2. Conceptul de marketing se concentreaza asupra produselor.

3. Conceptul de vanzare are ca obiectiv final obtinerea profitului prin volumul
vanzarilor.

4. Punctul de plecare al conceptului de marketing este piata-tinta.

5. Obiectivul final al conceptului de marketing este obfinerea profitului prin volumul
vanzarilor.

6. Notiunea de piatd a cumparatorului apare atunci cand pe piata este lipsa de
produse si servicii, iar cumparatorul este nevoit sa cumpere ce gaseste, producatorul
impunandu-si punctul de vedere in ceea ce priveste cantitatea, calitatea, sortimentul
si pretul produselor.

7. Notiunea de piata a producatorului apare atunci cand abundenta de produse pe
piata ofera cumparatorilor posibilitati largi de alegere.

8. Aparitia principalelor concepte, explicatii si teme folosite de marketing a avut loc
in etapa de orientare spre productie si produs.

9. Marketingul relational a aparut in ultimele decenii, pe fondul problemelor cu care
se confruntd omenirea.

10. Asumarea responsabilitatilor sociale si umane astfel incat sa mentina si sa
sporeasca bundastarea clientilor si a societatii este specificd marketingului societal.

11. Perioada 1950-1975 este etapa in care marketingul ca stiinta se dezvolta si este
integrat cu alte stiinte.

12. Marketingul bunurilor de consum are cel mai larg camp de aplicare, constituind si
elementul de raportare a particularitatilor celorlalte domenii de specializare.

13. Marketingul educational are ca principal obiectiv prevenirea degradarii mediului
ambiant.

14. Marketingul pentru sincronizare este practicat atunci cand apar dereglari in
raportul cerere-oferta, in diferitele segmente ale pietei.

15. Fidelitatea clientilor exprima sentimentul pe care il are un client in urma unei
achizitii, rezultat din comparatia performantelor percepute ale produsului cu
asteptarile acestuia in legatura cu achizitia respectiva.
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16. Gradul de satisfactie a clientelei reprezinta ansamblul opiniilor mai mult sau mai
putin verbale, al atitudinilor si al reactiilor afective asociate intr-un mod relativ stabil
unei marci.

17. Imaginea firmei reprezintd un sentiment sau o asociatie de idei pe care numele
unei anumite marci le creeaza in mintea unei persoane.

18. Obiectivele psihologice se refera la maximizarea profitului si cresterea sau
mentinerea cotei relative de piata.

19. Functia de investigare a pietei, a necesitatilor de consum incepe cu mult inaintea
fabricarii produsului si continud pana in momentul intrarii sale in consum, chiar si
dupa aceea.

20. Functia de conectare dinamica a intreprinderii la cerintele mediului sau extern
asigurd mobilizarea resurselor materiale, financiare si umane ale firmei, spre a
raspunde cat mai fidel la nevoile purtatorilor cererii.

21. Functia de satisfacere n conditii superioare a nevoilor de consum asigura
finalitatea activitatii intreprinderii, recunoasterea concordantei dintre produsele si
serviciile realizate si destinatia acestora.

22. Functia de maximizare a eficientei economice, a profitului este functia obiectiv a
marketingului.

23. Eficienta reprezintd ansamblul necesitatilor de consum productiv si neproductiv

al societatii, agentilor economici, al institutiilor.

Portofoliul digieal al elevului. Fise editabile si descircabile | MARKETING. Clasa a X1-2.© CD PRESS | www.clasadippralaro



