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TU-91.1008 Markkinoinnin perusteet - Tentti / Tent 11.3.2009

Kitjoita tenttipaperiisi milloin suoritit kurssin pakollisen harjoitustyén, svksylléd 2007 tai kevdilld 2009
Skriv pé ditt tentpapper néir dy giorde kursens ohligatoriska dvningsarbeie; hiisten 2007 eller véren 2009

Kisitteet / Termer

1

Midrittele seuraavat termit lyhyesti ja havainnallista vastaustasi lyhyelld esimerkilli./ Definiera
kort foljande termer och elaborera ditt svar med ett kort exemnpel.

Jokaisesta kéisitteestli voi saada 2 pistettd, ell yhteensd 10 pistettd. Ellet saa véhintéddn 50% pisteistd
(eli 5 pistettd), emme tarkistaa tentin esseekysymyksid. Huomioi, ettd seuraavat késitteet ovat
vapaasti kdéinnetty englannista, joten englanninkielistd termid kannattoa ensisijaisesti kdyttdd! /
Varje term dr véird 2 poéing, tillsammans alltsé 10 poding fir denna fraga. Ifall du inte far dtminstone
50% av podngen {dvs. 10 podng) rdttar vi inte resten av teniten. Mérk att dessa ord dr fritt Sversatta
fran engelska, alltsd rekommenderas det att | férsta hand lita p& den engelska versionen av ordet.

a}  Arvolupaus / Virdeldfte

b} Kolminkertainen alarivi / Tredubbel nedersta rad

¢} Tavoite-ja-tehtivi metodi promootio budjetin mésrittimisesss / Andamaél-och-uppdrag
metod i definiering av promotions budget

d}  Ostajakdyttaytymistd vihentivi dissonanssi / Dissonans som minskar kund beteende

e)  Markkinointi kommunikaatio mix / Marknadsforingskommunikations mix
e ool , SP, PR, ek bohr, yyari  Suora meuk bl nalnri

Esseet / Essder
Téissd osossa on neljd esseekysymystd, joista sinun on vastattava kolmeen (3}, Jokaisesto esseesté voi saada
6 pistettd. /1 denna del finns fyra esséer, varav du skall svara pd tre (3). Varje essi ér véird 6 poding.

Mitd on systeemi {tai ratkaisu) myynti? Miksi yritysten pitiisi tarjota systeemejd? Anna
konkreettisia esimerkkejd miten yritykset voisivat kiyttda titd sekd 828 ettd B2C
liflketoiminnassa. / Vad dr system {eller (Bsnings) forsiljning? Varfor borde féretag erbjuda
system? Ge praktiska exempel pd hur foretag kunde anviinda sig av dessa i bdde en B2B och B2C
omgivning.

Kuvaile STP-mallin {(segmentointi, kohdistaminen ja positiointi) vaiheita. Mitkd ovat jokaisen
vaiheen tdrkeimmat tehtidvit ja toimenpiteet? Miten niitd voi kiiyttii kilpailuedun :
saavuttamiseen? / Ndmn och beskriv STP-modellens (segmentering, inriktaing och positfgniél:' "'g)
faser. Vilka ir de central uppdragen och aktiviteterna i varje skede? Hur kan dessa anvan
att skapa konkurrensfordel?

Yritykset toimivat monimutkaisessa verkostoituneessa ympéristossi. Kuvaile.-
markkmomttsysteemm eri pe!aa;ta Mtka on jokatsen orgamsaatton rooh

sfdlv som ett foretag i systemet — hur relaterar sig de olika spelarna till dig dch i en i
de pé din verksamhet? a



S$ind ja setdsi Pete omistatte yrityksen, joka valmistaa muovikansia kidnaykdihin, Asiakkaanne
ovat ensisijaisesti itsendiset kidnnykkakaupat jotka myyvit erilaisia lisdtarvikkeita. Ensimmdisen
kahden vuoden jalkeen litkevaihtonne on 100k €. Kiintedt kustannukset olette pitinyt
minimissiin ~ valmistus on ulkoistettu ja teette molemmat toitd kotoa kisin. Teilli on hyvid
referenssiasiakkaita ja on varmasti olemassa vield paljon yrityksid, jotka tarvitsevat apuanne -
"Tarvitsemme vain sanan kiertim3an”, Pete ja sind ajattelette. Teilld on vaihtoehtona kehittii
yritystanne investoimalla markkinointiin. Vaihtoehdolla olisi suuri vaikutus liiketoimintaanne
kuten niette tuloslaskelmasta {ks. englanninkielinen tehtiviinanto).

Teiddn pitdd nyt padttda: Jatkatteko samaan tapaan kuin aikaisemmin lisidmalid myyntia
olemassa oleville asiakkaille, val investoitteko? Miki on suosituksesi perustuen ROMI
laskelmaan? Niytd laskelmissasi kuinka padddyit vastaukseesi, ef vain fopputulosta.

Lisdksi, antaako ROMI mielestési riittdvén kattavaa kuvaa investoinnin tehokkuudesta ja
toteudettavuudesta? Mitd muita markkinoinnin mittareita voisit kiiyttd4? Anna esimerkkeji
jokaisesta kurssin luennoilla esitetystd neljisti markkinointi mittareiden kategoriasta.

/

Du och din farbror Peter dger ett féretag som tillverkar plastskal till mobiitelefoner. Era kunder dr
primirt sjdlvstindiga mobiltelefon affdrer som dven séljer olika slags accessoarer. Efter tv3 ar dr
er omsdttning 100k €. Ni har héllit era fasta kostnader i ett minimum genom utkontrakterad
tillverkning och genom att jobba hemifran. Ni har goda referenskunder och ni tror att det dnnu
finns flera foretag som kunde behdva era tjdnster — ”Vi behdver bara £3 ordet ut”, tinker ni. Ni
har ett alternativ att utveckla ert féretag genom att investera i marknadsféring. Alternativet har
en stor inverkan pd er verksamhet (se engelsksprikiga uppgiften).

Ni maste nu vilja: Fortsitta pa samma sitt genom att dka forsiljningen till existerande kunder
elier elier investera? Vad &r din rekommendation baserat ps en ROMI utriikning? Visa i dina
utrdkningar hur du har kommit till slutsatsen, inte endast svaret.

Anser du att ROMI ger en tillvdckligt bred bild av investeringens effektivitet och genomférbarhet?
Vilka andra marknadsfaringsmitare kunde du anvinda? Ge exempel frén alla fyra kategorier av
marknadsforingsmitare presenterade pa kursens forelidsningar.




