TU-91.2500 Markkinoinnin perusteet ~ Tentti / Tent 7.11.2009

Kirjoita tenttipaperiisi, milloin suoritit kurssin pakollisen harjoitustyén. /Skriv pd ditt tenipaper ndr du gjprde
kursens obligatoriska dvningsarbete.

Kisitteet / Termer

1.

Midrittele seuraavat termit lvhyesti ja havainnoliista vastaustasi esimerkilla. / Definiera kort f6ljande
termer och elaborera ditt svar med ett exempel.

Jokaisesta kasitteestd vol saada 2 pistettd, eli kdsiteosio on yhieensa 10 pistettd. Sinun tulee saada
vahintdsn 5 pistettd, jotta esseet tarkistetaan. / Varje term 8r véird 2 podng, sammaniagt alltsd 10 poéng,
Du maste far diminstone 3 podng Tor att vi rdttar resten av tenten.

a} Asiakaspddoma/ Kundkapital

b} Arvolupaus/ Virdel6fte

¢} Eri tapoija méaaritelld markkinapotentiaali/ Olika satt att mata marknadspotential
d) Markkinoiniimix/ Marknadsforing mix

e} Brandipadoma/ Brand kapital

Esseet/ Essder

Tiss3 osassa on neljd esseekysymystd, joista sinun on vastattava kolmeen. Jokaisesta esseestd voi
saada 6 pistettd. / | denna del finns syra essiier, varav du skall svara pa tre. Varje essd &r vird 6 podng.

Kuvaile STP-mallin {segmentointi, kohdistaminen ja positiointi} vaiheita. Mitké ovat jokaisen vaiheen
tirkeimmit tehtivit ja toimenpiteet? Miten n3itd voi kdyttd3 kilpailuedun saavuttamiseen? / Namn
och beskriv §TP-modellens (segmentering, inriktning och positionering) faser. Vilka &r de central
uppdragen och akiiviteterna i varje skede? Hur kan dessa anviindas for att skapa konkurrensfordel?

Kuvaile promootio mixin {tai markkinointikommunikaatio mixin) komponentteja ja lucnnetta. Miten ja
miksi yrityksen pitdisi integroida markkinointi kommunikaationsa? / Beskriv promotions mixens {eller
marknadsféringens kommunikations mix) komponenter och natur. Hur och varidr borde féretag
integrera sin marknadsfdrings kommunikation?

Mitd on systeemi {tai ratkaisu} myynti? Miksi yritysten pitdisi tarjota systeemejd? Anna konkreettinen
esimerkki miten yritykset voisivat kdytidi t3td omassa liiketoiminnassaan. / Vad &r system {eller
1snings) f6rsaljning? Varfér borde féretag erbjuda system? Ge praktiska exempel pd hur féretag kunde
anviinda sig av dessa i sin verksamhet.

Mainitse markkincintitehokkuusmittareiden neljd kategoriaa ja anna esimerkkeja siitd, miten ndité voi
kayitaa lilkketoiminnassa. Mitkd ovat kategorioiden hybdyt ja ongelmat? / Némn de fyra kategorier av
effektivitetsmitare inom marknadsforing och ge exempel pd hur dessa kan anvindas |
féretagsverksamhet. Vilka problem och férdelar har varje kategori?



