MARKETING SZIGORLAT 2007.
1. Alapfogalmak
Attitüd 
Egy termékre vagy szolgáltatásra vonatkozó kedvező vagy kedvezőtlenátfogó értékelés, érzés.
Agyelszívás
A magasan kvalifikált embereket elcsábítják a gazdag országokba dolgozni.
Csere
Értékteremtő folyamat, melyben mindkét fél kedvezőbb helyzetbe kerül.

Direktmarketing
Olyan interaktív marketingrendszer, mely reklámeszközök felhasználásával bárhol mérhető reakciót vagy üzletkötést eredményez.
Diszkrecionális jövedelem
A jövedelem szabadon felhasználható része.

Egyszintű csatorna
A gyártó és a végfelhasználó között egy közvetítő van.


Exkluzív elosztás
A vállalat termékeinek forgalmazásával területenként csak egy közvetítő foglalkozik, így a termékpályára a termelő közvetlenül tud hatni. 

Értékesítési koncepció
A gyártó agresszív promóciós és értékesítési erőfeszítésekkel próbálja a vevőket vásárlásra ösztönözni.
Fedezeti pont
Az a termelési volumen, mikor a költségek épp megegyeznek az árbevétellel, vagyis sem haszon, sem veszteség nem keletkezik.
Fekete gazdaság
Törvényellenes, káros haszonszerző tevékenység, mely a jólétet nem növeli.
Fókuszcsoportos vizsgálat
Kvalitatív piackutatás esetén alkalmazott módszer, melyben kis csoporttal készült beszélgetés alapján a fogyasztói véleményeket, attitűdöket tárják fel. 
Franhise 
A franchise rendszergazda szerződésben átadja a franchise átvevőnek a franchise rendszer egy vagy több elemének birtoklását vagy működtetési jogát. 

Igény
A szükséglet kielégítésére irányuló vágy.

Impulzus termékek
Olyan árucikkek, melyek megvételét a vásárló előre nem tervezte, csak a pillanatnyi benyomás hatására döntötte el.

Intenzív elosztás
A vállalat arra törekszik, hogy termékeinek forgalmazásával minél több közvetítő foglalkozzon, teljes piaci lefedettséget akar elérni.

Kereskedelmi márka
A márkanevet a kereskedő adja, aki a termelővel csak legyártatja a saját márkáját, s így a termelőt bármikor le tudja cserélni.


Kereslet
Vásárlási képességgel és akarattal rendelkező igény.
Key account menedzser
A legfontosabb, kiemelt vásárlókkal foglakozó értékesítési vezető.
Kétszintű csatorna
A gyártó és a végfogyasztó között két közvetítő van, rendszerint a nagy- és kiskereskedő.
Kognitív disszonancia
Vásárlás utáni bizonytalan érzés. Fokozottan fellép ha a vásárlás költséges, nehéz döntés eredménye, megmásíthatatlan, s ha a vásárló szorongásra hajlamos. 
Konzumerizmus
Fogyasztást indokolatlanul túlértékelő életszemlélet.

Kríziskommunikáció
Váratlan helyzetekre való reagálás, s ennek nyilvánosság elé tárása.
Kvantitatív piackutatás
Nagy mintával készülő piackutatás. A sokaság egészére vonatkozó, általánosítható számszerűsíthető az eredménye

Kvalitatív piackutatás
Kis mintával készülő piackutatás. A fogyasztói magatartást alakító lélektani tényezőket próbálja feltárni.

Lobbi
Nyomásgyakorlás a döntéshozókra megfelelő információk nyújtásával.
Logó
A márka grafikai megjelenítése.
Marketing koncepció
A célpiac szükségleteinek és igényeinek a feltárása és kielégítése a versenytársakat megelőzve.
Migráció
A szegény országból a gazdag országba mennek dolgozni az emberek. 
Motiváció
Cselekvésre késztető belső erő. Elemei: szükséglet, kíváncsiság, érzelem, vágy.

Omnibusz vizsgálat
A megrendelők megosztoznak a piackutatás költségein, helyet vásárolnak maguknak a vizsgálatban.
Paneleffektus
A panelvizsgálatban szereplők egy idő után a valóságtól eltérő adatokat szolgáltatnak, az adatok megbízhatatlanokká válnak.
Panelkutatás
Folyamatos vizsgálat végfelhasználók reprezentatív csoportjának segítségével.

Panel halandóság
A tagok kilépnek a panelvizsgálatból vagy a körülményeik megváltoznak. E miatt a panelt rendszeresen frissíteni kell.
Páros preferencia vizsgálat
Olyan vizsgálat, mely során a résztvevőknek két minta közül a számukra előnyösebbet kell kiválasztaniuk. 
Piac
Potenciális vevők összessége, akiknek szükségletei és igényei megegyeznek.
Primér piackutatás
Piackutatás eredeti adatfelvételek segítségével.
Public Relations
Olyan menedzsment kommunikációs funkció, melyben a szervezet belső és külső környezetében a kölcsönös megértés, bizalom kialakítására törekszik. 
Pull stratégia
A termelő marketingtevékenységével a végfelhasználóra kíván hatni.

Push stratégia
A termelő marketingtevékenységével a termékpályán hozzá legközelebb lévő szereplőre, a közvetítőre kíván hatni.

Relevancia
Az aktuális döntési problémához szorosan igazodó.

Reklám
Tájékoztató tevékenység, melyet gazdasági célból a potenciális fogyasztók befolyásolására tervszerűen végeznek.
Reprezentatív minta
A minta és az egész sokaság legfontosabb jellemzőinek aránya megegyezik (kor, nem, isk. végzettség).

Skontó
Amennyiben a partner a számla határidejének lejárta előtt fizet, kedvezményben részesül.

Szeglet marketing
A piacok kisebb csoportjai, melynek igényeit a nagy vállalatok nem tudják kielégíteni, ezért a kis vállalatok számára potenciális lehetőséget jelentenek.
Szekunder piackutatás
Adott témához kapcsolódó rendelkezésre álló adatok gyűjtése. 
Szelektív elosztás
A vállalat termékeinek forgalmazásával korlátozott számú közvetítő foglalkozik.

Szelektív emlékezet
Az egyén csak a saját maga számára fontos információkat jegyzi meg.
Szelektív figyelem
Az egyén számára fontos információk kiszűrése.

Szelektív torzítás
Az egyén az információt saját ízlésvilága, elképzelései szerint változtatja meg
Szükséglet
Alapvető elégedettség hiánya.
Szürkegazdaság
Az adózás alóli kibújás szándékával végzett tevékenység, az állam bevételét nem gyarapítja, de bevételt termel, s ezért emeli az életszínvonalat.  
Szponzorálás
Üzleti célú támogatás szerződésben rögzített feltételekkel.
Társadalmi-marketing koncepció
Nemcsak a célpiac, hanem a társadalom hosszú távú igényeinek és érdekeinek is megpróbál megfelelni a termelő.
Termelői márka
A márka nevét a termelő adja, s egyben ő is menedzseli a márkát
Termék
Mindaz, ami eladható. Részei: Áru, szolgáltatás, eszmei érték.
Termékkoncepció
Folyamatos innováció, kiváló minőségű termékek gyártása áll a stratégia középpontjában.
Termékmix
Adott termelő teljes kínálata, az általa előállított és forgalmazott termékek választéka.
Termékpozícionálás
Versenyképes helyzet teremtése a marketingmix elemeinek optimális felhasználásával.

Termékvonal
Egymással szoros kapcsolatban lévő termékek csoportja.
Termelési koncepció
Olcsó, széles körben elérhető termékek gyártása, a hangsúly a magas termelékenységen van.
Választási kritériumok
Azok a termékjellemzők illetve előnyök, melyeket a vásárló a termék értékelésekor használ. 

Vásárlásösztönzés
Kiegészítő előny biztosításával eladás növelés.
Vertikális integráció
A piac egyik résztvevője mérete és üzleti hatalma révén koordinálja a termelés és forgalmazás egymást követő folyamatait.

Zérószintű csatorna
A gyártó közvetlenül a végső fogyasztónak értékesít.
2. Kérdéskörök

Árérzékenységet befolyásoló tényezők

Árképzés módjai

Árképzési stratégiák

Árképzés üzleti célok alapján

BCG növekedés- részesedés mátrix

Belső és külső PR

Belsőleg vezérelt vállalat bemutatása

Csatorna kiválasztás szempontjai

Csomagolásmarketing funkciói

Demográfiai környezet elemei

Direktmarketing fogalma és fajtái

Elégedett vevő jellemzői

Fenntartható fejlődés fogalma

Fogyasztói magatartást befolyásoló személyes hatások

Forgalmazó részére adott engedmények

Franchise rendszer

Gazdasági makro környezet elemei

Globalizáció bemutatása

Gyors behatolási stratégia

Gyors lefölözési stratégia

Információval szemben támasztott követelmények felsorolása

Irányított vertikális csatornarendszer

Just in time

Kapcsolat menedzsment elemei

Klasszikus csatornarendszer

Környezeti elemzés előnyei

Közvetítők funkciói

Kulturális, életmódbeli környezet elemei

Külső környezet makro elemei

Külső környezet mikro elemei

Lassú behatolási stratégia

Lassú lefölözési stratégia

Márka fogalma, fajtái

Márkatermékek versenyelőnyei

Marketing fő jellemzői

Marketing hatékonyság jellemzői

Marketing információs rendszer elemei

Marketing korlátainak felsorolása

Marketing meghatározása

Piackutatás fajtái az információ forrás alapján

Piackutatás fajtái az információk jellege alapján

Piackutatás folyamata

Piacorientált vállalat bemutatása

Politikai-jogi környezet közvetett elemei

Primer piackutatás fajtái

PR menedzser feladatai

Reklám fogalma és funkciói

Reklámkészítés folyamata

Szegmentáció fogalma

Szegmentáció szintjei és követelményei

Személyes eladás

Szervezeti piacok makro-szegmentációja

Szervezeti piacok mikro-szegmentációja

Szervezeti vásárlás fajtái és jellemzői

Szervezeti vásárlás választási kritériumai

Termék-életgörbe egyes fázisainak bemutatása

Termékfejlesztés fázisai

Termékfejlesztés külső és belső motívumai

Termékkategóriák

Termékmenedzser feladatai

Termékpozícionálás lehetséges hibái

Termékpozícionálás követelményei

Termékpozícionálási módok

Terméksajátosságok

Termékvonalak tulajdonságai

Termelői és kereskedelmi márkák összehasonlítása

Természeti környezet elemei
Választási kritérium műszaki elemei

Választási kritérium gazdasági elemei
Választási kritérium társadalmi elemei
Választási kritérium személyes elemei

Választási kritériumok felsorolása

Vásárlás folyamata

Vásárlásösztönzés
Vásárlói magatartás típusok
Végfogyasztó részére adott engedmények

Vevőorientált árképzés szempontjai
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