Дайте правильный ответ
Вариант1.
1. Использование системы поощрения и продвижения сотрудников гостиницы  по службе – это
     а) коммуникационная политика предприятия

    б) внутренний маркетинг гостиницы

     в) корпоративная продажа

     г) персональная продажа
2.
Суть ценовой политики гостиничного предприятия заключается в:
а)
покрытии издержек производства
б)
достижении равновесия между спросом и предложением
в)
защите прав потребителей
г)
насыщении рынка товарами
3.
Демографическая среда маркетинга гостиницы  включает:
а)
численность и структуру персонала фирмы
б)
трудовые конфликты на предприятии
в)
профессионально-квалифицированный состав персонала
г)
численность и половозрастной состав населения
4.
Назовите этап разработки нового товара(услуги):
а)
анализ жизненного цикла товара
б)
генерация идей
в)реклама
г) стимулирование сбыта
5.
К достоинствам первичной информации можно отнести следующее:
а)
быстрый и несложный доступ к материалам
б)
методология сбора данных контролируется и известна фирме
в)
сравнительная дешевизна
г)
возможность выбора, из нескольких источников
6.
Объекты продажи в виде действий, выгод или удовлетворения - это:
а) потребительские товары особого спроса
б)товары предварительного выбора
в)услуги
г) капитальное имущество
7.
Концентрация усилий гостиничного предприятия на стимулировании желания клиентов
приобретать услуги - в этом заключается суть концепции:
а)
совершенствования товара
б)
совершенствования производства
в)
социально-этического маркетинга
г)
интенсификации коммерческих усилий
8.
Кратковременные побудительные меры поощрения покупки и продажи гостиничных услуг являются:
а)
анализом рынка как токового
б)
социально-этическим маркетингом
в)
стимулированием сбыта
г)
организацией товародвижения
9.
Найти потребность и удовлетворить «ее» - это принцип:
а)
интенсификации коммерческих усилий
б)
маркетинга
в)
социально-этического маркетинга
г)
модернизации производства
10.
Консюмеризм - это:
а)
стратегия ценообразования
б)
движение конечных потребителей в защиту своих прав
в)
критерий конкурентности
г)
метод стимулирования сбыта
Вариант2.

1.
Ситуация, при которой гостиничное предприятие игнорирует сегментационные различия
потребителей на рынке - это стратегия:
а)
товарно-дифференцированного маркетинга
б)
массового маркетинга
в)
концентрированного маркетинга
г)
социально-этического маркетинга
2.
Реализация  услуг через все доступные производителю типы посредников является
характерной чертой:
а)
эксклюзивного распределения
б)
выборочного распределения
в)
интенсивного распределения
г)
прямого маркетинга
3.
Выберите определение «паблик рилейшнз» (ПР)
а)
организация общественного мнения в целях наиболее успешной деятельности предприятия
б)
общественная форма коммуникации, осуществляемая через платные средства массовой
информации
в)
не личное стимулирование спроса на товар посредством публикаций
г)
достижение баланса в интересах производителя, потребителя и общества в целом
4.
Первоначальная продажа гостиничных услуг по низким ценам с
целью стимулирования спроса - это:
а)
стратегия дифференцированных цен
б)
стратегия ценового лидера
в)
стратегия «проникновения» на рынок
г)
стратегия «снятия сливок»
5.
Централизованные системы резервирования номеров для гостиниц, входящих в единый
рекламный консорциум - это:
а)
корпоративная продажа
б)
система гостиничных провайдеров
в)
корпоративная дистрибьюторская система
г)
сетевой маркетинг
6.
Назовите фактор предпочтительности гостиниц для турагентов:
а)
успех предшествующего бронирования
б)
место расположения гостиницы
в)
имидж гостиницы
г)
современный интерьер
7.
Методом стимулирования торговых посредников является:
а)
дополнительный отпуск
б)
возможность продвижения по службе
в)
установление прогрессивной комиссии за продажу гостиничных номеров
г)
купоны
8.
Напоминающая реклама важна для гостиничных  услуг в стадии:
а)
зрелости
б)
роста
в)
спада
г)внедрения
9.
Сбытовая деятельность гостиничного предприятия происходит через посреднические
звенья в сфере туризма - это:
а)
прямая продажа
б)
корпоративная продажа
в)
сетевой маркетинг
г)
агентская продажа
10.
Метод ценообразования, который основывается на изучении желаний потребителей  и установлении цен, приемлемых для целевого рынка конкретной гостиницы называется:
     а) гонка за лидером

     б) ориентация на спрос

     в) ориентация на ценностную значимость продукта

     г) затраты плюс прибыль

 Вариант 3.

1.
Правильно определите слабую сторону деятельности гостиничного предприятия:
а)
доступ к передовым технологиям организации обслуживания
б)
традиции в предоставлении сервиса
в)
чрезмерный ассортимент предоставляемых услуг с использованием нескольких марочных
названий
г)
относительно низкие расходы на рекламу и продвижение услуг
2.
Для гостиничного предприятия с ограниченными ресурсами наиболее приемлема
стратегия:
а)
массового маркетинга
б)
концентрированного маркетинга
в)
товарно-дифференцированного маркетинга
г)
социально-этического маркетинга
3.
Систематический поиск новых концепций, привлекательных для рынка гостиничных
услуг - это:
а)
разработка нового продукта
б)
отбор идей
в)
пробный маркетинг
г)
генерирование идей
4.
Особенность товара - услуги проявляется в:
а)
неотделимости от источника
б)
больших затратах на маркетинг
в)
сокращении ЖТЦ
г)
новизне
5.
Низкие издержки производства услуг - это довод в пользу:
а)
товарно-дифференцированного
б)
концентрированного
в)
массового
г)
социально-этического маркетинга

6.
Косвенным фактором популярности и процветания гостиничного предприятия является:
а) товародвижение б)реклама в)конкуренты г) франчайзинг
7.
Визуальный образ, имя, данные производителем своему товару (услуге) для того, чтобы
покупатель отличал их от продукции конкурентов, называется:
а)
товарным знаком
б)
имиджем фирмы
в)
торговой маркой
г)
рекламой
9.
Устное представление товаров и услуг в беседе с предполагаемыми покупателями - это:
а)
связи с общественностью
б)
стимулирование сбыта
в)
персональные продажи
г)
реклама
10.
Для гостиничного предприятия, у которого недостаточно ресурсов для новых продуктов и услуг целесообразна:
     а) стратегия диверсификации

     б) стратегия глубокого проникновения на рынок

     в) стратегия развития рынка

     г) стратегия развития продукта

 Вариант 4.

1.
Продвижение гостиничной услуги  приобретает остроконкурентный характер на стадии:
а)зрелости
б)
роста
в)
внедрения
г)
спада
2.
Рынок продавца- это:
а)
рынок, где более активны покупатели
б)
рынок, где мало продавцов
в)
рынок, где продавцы диктуют условия продажи
г)
рынок, где производится то, что покупается
3. Процесс предоставления услуги в гостинице – это
     а) техническое качество

     б) уровень гостиничного продукта

     в) функциональное качество

     г) этап инновационной деятельности

4.
Социально-этический маркетинг на рынке гостиничных услуг  направлен на:
а)
снижение издержек производства
б)
безопасность пользования товаром
в)
экологизацию производства
г)
борьбу с конкурентами

5.
Ориентация на выпуск услуг, приспособленных к требованиям конкретных
потребительских групп - это признак:
а)
концентрированного маркетинга
б)
массового маркетинга
в)
дифференцированного маркетинга
г)
социально-этического маркетинга
6.
К психографическим критериям сегментации рынка услуг относятся:
а)
численность и плотность населения
б)
образ жизни
в)
размер семьи
г)
искомые выгоды

  7. Торговля услугами через посредников – это
    а) личная продажа

    б) корпоративная продажа

    в) сетевой маркетинг

    г) Франчайзинг 
  8. Воздействие состава семьи покупателя на его потребительское поведение – это
     а) географический

     б) психографический

     в) демографический

     г) поведенческий принцип сегментации рынка потребителей гостиничных услуг

  9. Стиль  руководства, организационные структуры – это такой компонент внутренней среды гостиницы, как 

     а) маркетинг

     б) персонал
     в) капитал

     г) управление

  10. Доступ к передовым технологиям бронирования является:
     а) компонентом микровнешней среды предприятия

     б) направлением сбытовой политики гостиницы 

     в) сильной стороной её внутренней среды

     г) высоким уровнем рентабельности 
