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QuiZ

1. Aktiviteten for att skapa, kommunicera, leverera och utbyta
erbjudanden som gynnar organisationen, dess intressenter och
samhallet i stort kallas

A. Marknadsforing

B. Kreativ planering

C. Konsumtion

D. Reklam och marknadsforing

2. Principerna for marknadsforing ar___.

A. begrepp som marknadsforare behdver kdanna till och respektera i branschen
B. accepterade marknadsforingskoncept som foretag anvander for att skapa
framgangsrika marknadsforingsstrategier

C. vedertagna marknadsforingsbegrepp som marknadsférare maste anvanda nar

de marknadsfor sina produkter
D. de begrepp som skiljer marknadsforing fran forsaljning.

3. Vad ar digital marknadsforing?

E. SOkmotoroptimering

F. Marknadsforing i sokmotorer
G. Optimering av sociala medier
H. Alla ovanstaende

4. En marknadsforingsstrategi bér omfatta:

A. Forskning, marknadsféring, matning, mal

B. Forskning, marknadsforing, statistik, avkastning pa investeringar (ROI)
C. Forskning, positionering, marknadsféring, matning

D. Research, positionering, tidplan, budgetunderlag

BOSS

Finansierat av Europeiska unionen. De asikter och uppfattningar som uttrycks ar dock endast forfattarnas och
aterspeglar inte nédvandigtvis Europeiska unionens eller EACEA:s (European Education and Culture Executive
Agency) asikter. Varken Europeiska unionen eller EACEA kan hallas ansvariga for dem.
2022-1-SE01-KA220-ADU-000087596




5. Processen att samla in data om potentiella konkurrenter och marknadstrender
kallas?

Analys av marknaden
SWOT-analys

Analys av konkurrenter
PEST-analys
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6. Beskrivningen av en befolkning enligt utvalda egenskaper som
alder, kon, etnicitet, inkomst och yrke kallas.

A. Demografi
B. Demografisk
C. Beteende
D. Psykografisk

7. Vad ar en anviandarpersona?

A. En anvandarpersona ar din mest lojala kund som anvands som exempel.

B. En anvandarpersona ar en statisk mall, enkla stereotyper som ar utbytbara
med foéretagets granne.

C. Enanvandarpersona ar en fiktiv profil av din idealkund som hjalper dig att
forsta vilka problem du bor ta itu med med din produkt.

D. Inget av ovanstdende

8. Vad ar det primara syftet med Customer Relationship Management
(CRM) i ett familjeforetag?

Att enbart 6ka kortsiktiga vinster.

For att samla in och lagra irrelevant kundinformation.

For att 6ka kundnojdheten, lojaliteten och behalla kunderna
Att ersatta mansklig interaktion med automatisering.
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9. Varfor ar det viktigt for varumarken att engagera sig i sin publik pa sociala medier?

For att dela personliga semesterfoton
For att oka trafiken pa webbplatsen

For att skapa meningsfulla kontakter och kundengagemang
Att testa sina kunskaper i trivia
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10. Vad ar det forsta steget i forsaljningsprocessen for ett familjeforetag?

Presentation
Prospektering
Avsluta forsaljningen
Uppféljning
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11. Vad ar supply chain management framst inriktat pa?

A. HOojning av priserna pa enskilda produkter

B. Minskad kundnéjdhet

C. Effektiv hantering av flédet av varor och tjanster fran leverantorer till
konsumenter

D. Skapa varumarkeskdannedom genom reklam

12. Vilka ar de viktigaste intressenterna inom en leveranskedja?

Endast leverantorerna

Endast kunderna

Leverantorer, tillverkare, distributorer, aterfoérséaljare och kunder
Bara konkurrensen pa marknaden
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13. Vilken &r en av fordelarna med effektiv supply chain management?

Hogre priser pa produkter

Forsamrad produktkvalitet

Forbattrad kundndjdhet och minskade kostnader
Minskad produkttillgdnglighet
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14. Vilken betydelse har det att bygga hallbara relationer med kunder och klienter?

Det har ingen inverkan pa affarsframgangarna.

Hallbara relationer kan leda till 6kad kundlojalitet och fortroende
Det kan gora kunderna mer kravande och svara att arbeta med.
Hallbara relationer ar bara viktiga i stora foretag.
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15. Varfor ar det viktigt for ett familjeforetag att natverka med hallbara
foretag och organisationer?

A. Det har ingen inverkan pa ett familjeféretag.

B. Natverkande med hallbara enheter kan leda till vardefulla partnerskap och
samarbeten.

C. Hallbara foretag ar inte intresserade av att samarbeta med familjeforetag.

D. Natverk ar bara anvandbart for stora foretag.
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16. Hur kan ett familjeforetag dra nytta av att bygga partnerskap med hallbara
leverantorer?

A. Hallbara leverantoérer erbjuder ofta battre kvalitet och mervarde
B. Det leder till 6kad konkurrens bland leverantérerna.
C. Hallbara leverantorer levererar bara till stora foretag.

17. Vad ar syftet med kapitel 13: Checklista for juridiska aspekter inom forsaljning och
marknadsforing?

A. Att ta fram de basta forsaljnings- och marknadsféringsstrategierna.

B. Att ge vagledning om etiska affarsmetoder.

C. For att sammanfatta juridiska 6vervaganden inom forsaljning och
marknadsforing

D. Att framja upphovsratt och copyleft i marknadsforingen.

18. Varfor ar det viktigt for foretag att forsta reklamlagstiftningen?

A. Det har ingen relevans for affarsverksamheten.

B. Det hjalper foretag att skapa mer engagerande annonser.

C. Genom att folja marknadsforingslagen undviker du juridiska problem och
pafoljder

D. Reklamlagstiftningen galler endast for stora foretag.

19. Vad innebér dataskydd och integritet i samband med forsaljning och
marknadsforing?

Det handlar om att skydda affarshemligheter fran konkurrenter.

Det handlar om att skydda kunddata och respektera sekretesshestammelser
Det handlar om att skydda produktdesign fran upphovsrattsintrang.
Dataskydd och integritet ar inte relevant for forsaljnings- och
marknadsforingsaktiviteter.
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20. En bild, ett namn, en idé eller en kombination av dessa som
anvands for att sarskilja en saljares varor eller tjanster kallas for en.

A. Varumarke
B. Varumarkesmarke
C. Handelsnamn

21. En positiv instdllning till och ett konsekvent kop av ett enda varumarke over tid
kallas__.

A. Beteendestyrd lojalitet
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B. Konsumenternas lojalitet
C. Varumarkesforskjutning
D. Varumarkeslojalitet

22. Brand Identity Prism, dven kdant som Kapferers Brand Identity Prism, ar ett mycket
anvandbart verktyg eftersom_.

A. Det hjalper dig att forsta vad kunderna behover
B. Den hjalper dig att forsta hur varumarkesidentiteten fungerar och hur du

kommunicerar den till kunden
Det hjalper dig att bli lojal mot ditt varumarke

D. Alla ovanstaende
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Svarsalternativ: 1.a 2.b 3.d 4.c5.c6.a 7.c8.c9.c 10.b 11.c 12.c 13.c 14.b 15.b 16.b 17.c
18.c19.b 20.a21.d 22.b
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