
ТЕСТ СҰРАҚТАРЫ

1. Маркетинг обьектілеріне не жатады?

A) тек тауарлар;

B) тауар мен қызмет көрсету;

C) тауар, қызмет, идея, адам, жер;

D) адамдар және тауар;

E) идеялар;

2. Конверсиялық маркетинг немен байланысты?

A) жағымсыз сұраныс;

B) жасырын сұраныс;

C) тұрақсыз сұраныс;

D) толық сұраныс;

E) тиімсіз сұраныс;

3. Синхромаркетингке сәйкес сұраныс түрі?

A) жағымсыз сұраныс;

B) жасырын сұраныс;

C) тұрақсыз сұраныс;

D) толық сұраныс;

E) тиімсіз сұраныс;

4. Демаркетингтің мақсатына жатады:

A) товарды жетілдіру;

B) бағаны көтеру;

C) жарнаманы күшейту;

D) өтімді ынталандыру;

E) тауардың сапасын жақсарту;

5. Тауар өмір шеңберіне байланысты сұраныс төмендеген кезде қолданылады:

A) демаркетинг;

B) синхромаркетинг;

C) ремаркетинг;

D) қарсы әрекет етуші маркетинг;

E) қолдаушы маркетинг;

6. Қай пайымдау "сатушы рыногі" жағдайын сипаттайды?

A) сұраныс ұсыныстан өте жоғары;

B) ұсыныс сұранысқа сәйкес;

C) ұсыныс сұраныстан жоғары;

D) ұсыныс сұранысты толық қанағаттандырады;

E) сапалы тауарлар рыногі;

7. Қай пайымдау "сатып алушы рыногі" жағдайын сипаттайды?

A) сұраныс ұсыныстан өте жоғары;

B) ұсыныс сұранысқа сәйкес;

C) ұсыныс сұраныстан жоғары;

D) рынокта бір-екі өндіруші ғана бар;

E) сапалы тауарлар рыногі;

8. Маркетинг неден басталады?

A) тауарды өңдеу және өндіру;

B) рынок пен тұтынушыларды зерттеу;

C) жарнама жүргізу;

D) тауарды өткізу;

E) бөлшек сауда орындарын іздеу;
9. Маркетингтік ақпаратқа қойылатын талапты көрсетіңіз:

A) мерзімділік;

B) дәлдік;

C) артықшылық;

D) қайшылық;

E) қымбаттылық;

10. Маркетинг қандай жүйені көрсетеді:

A) өндірістік;

B) өндірістік-өткізу;

C) өткізу;

D) басқару;

E) жылжыту;

11. Мәліметтерді жинаудың қай әдісінде бір немесе бірнеше факторларды өзгертеді:

A) сұрау;

B) бақылау;

C) тәжірибе;

D) еліктеу;

E) панель;

12. Қай мәліметтер керек кезде ғана жиналады?

A) нормативтік ақпарат;

B) екінші ретті ақпарат;

C) эпизодтық ақпарат;

D) айнымалы ақпарат;

E) тәуелсіз ақпарат;

13. Екінші ретті ақпараттың жетістіктеріне жатпайды:

A) арзан;

B) жинау әдістері белгілі;

C) әр түрлі көздерден алынады;

D) тез жиналады;

E) тәуелсз көздерден алынған ақпарат;

14. Бастапқы мәліметтердің кемшіліктеріне жатады:

A) мәселеге толық жауап бермейді;

B) көптеген шығындар жұмсалады;

C) жинаған әдістері белгісіз;

D) қайшы мәліметтер болуы мүмкін;

E) әр түрлі көздерден алынған;

15. Маркетинг-микс элементтері:

A) өндіріс, өткізу, айырбас, тұтыну;

B) тұтыну, тарату, баға;

C) тауар, баға, алға жылжыту, өткізу;

D) сұраныс, ұсыныс, өнім;

E) жарнама, жәрменке, дүкен;

16. Маркетинг функцияларына жатпайтын функцияны көрсетініз:

A) өткізу;

B) өндіру;

C) талдау;

D) есепке алу;

E) бақылау және басқару;

17. Маркетингті табысты еңгізу үшін қажет

A) сатушы рыногі;

B) мемлекет рыногі;

C) сатып алушы рыногі;

D) сапалы тауарлар;

E) қымбат тауарлар;

18. Маркетингтің қай қағидасы қоғамның және жеке тұтынушының жағдайын ескереді:

A) өткізу қағидасы;

B) тауар қағидасы;

C) маркетинг қағидасы;

D) әлеуметтік-этикалық  маркетинг қағидасы;

E) өндіру қағидасы;

19. Әлеуметтік-этикалық маркетинг  қағидасы пайда болу себебі:

A) табысты көбейту;

B) қажеттілікті толық қанағаттандыру;

C) қоршаған ортаның ластануы;

D) жарнаманың көбейуі;

E) тұтынушылардың жүріс-тұрыстарының өзгеруі;

20. Маркетингтің қай қағидасы коммерциялық әрекеттерді және ынталандыру шараларын қолданады?

A) өткізу қағидасы;

B) товар қағидасы;

C) маркетинг қағидасы;

D) әлеуметтік-этикалық маркетинг қағидасы;

E) өндіру қағидасы;

21. Төменгі тауарлардың қайсысы биржалық тауарға жатады:

A) киім;

B) қызмет;

C) алтын;

D) машина;

E) ет;

22. Айтуға болатын тауар таңбасының бөлімі:

A) таңбалық атау;

B) тауарлық белгі;

C) таңбалық белгі;

D) фирмалық бейне;

E) логотип;

23. Қандай тауарлар туралы тұтынушылар біледі, бірақ сатып алу жағын ойластырмайды:

A) ерекше сұраныс тауарлары;

B) енжар сұраныс тауарлары;

C) биржалық тауарлар;

D) алдын-ала таңдалатын тауарлар;

E) күнделікті сұраныс тауарлар;

24. Тауарды алға жылжытудың қай түрі жеке сатып алушылардың талабына икемді:

A) өтімді ынталандыру;

B) жеке (тікелей) сату;

C) жарнама;

D) қоғаммен байланыс;

E) рынокты сегменттеу;

25 Тауарды алға жылжытудың қай түрі сатып алушыларға жеңілдік береді

A) өтімді ынталандыру;

B) жеке (тікелей) сату;

C) жарнама;

D) қоғаммен байланыс;

E) рынокты сегменттеу;

26. Тауарды алға жылжытудың қай түрі үлкен географиялық рынокты қамтиды:

A) өтімді ынталандыру;

B) жеке (тікелей) сату;

C) жарнама;

D) қоғаммен байланыс;

E) рынокты сегменттеу;

27. Фирма беделін артуына жарнаманың қай түрі ықпал етеді:

A) газеттегі жарнама;

B) баспалы жарнама;

C) сыртқы жарнама;

D) кәдесый жарнама;

E) транспорттағы жарнама;

28. Оперативті түрде жасалынатын және тарқатылатын бір бүктелетін басылым

A) буклет;

B) каталог;

C) проспект;

D) пресс-релиз;

E) үндеу хат;

29. Жарнамалайтын тауардың өмір шеңберінің бірінші сатысында қолданатын жарнама түрі:

A) аймақтық жарнама;

B) еске түсіретін жарнама;

C) селективті жарнама;

D) енгізетін жарнама;

E) рубрикалық жарнама;

30. Қай сұраныс түрімен ремаркетинг байланысты

A) төмендейтін сұраныс;

B) тиімсіз сұраныс;

C) реттелмейтін сұраныс;

D) толымды сұраныс;

E) жасырын сұраныс;

31. Тиімсіз сұраныс кезінде колданылады:

A) синхромаркетинг;

B) конверсиялық маркетинг;

C) қарсы әрекет етуші маркетинг;

D) дамушы маркетинг;

E) ремаркетинг;

32. Сұраныстың болмау кезінде қолданылады:

A) синхромаркетинг;

B) конверсиялық маркетинг;

C) дамушы маркетинг;

D) ынталандыру маркетингі;

E) қолдаушы маркетинг;

33. Реттелмейтін сұраныс кезінде қолданылады:

A) синхромаркетинг;

B) ремаркетинг;

C) қарсы әрекет етуші маркетинг;

D) қолдаушы маркетинг;

E) конверсиялық маркетинг;

34. Жасырын сұраныс кезінде қолданылады:

A) синхромаркетинг;

B) дамушы маркетинг;

C) демаркетинг;

D) ынталандыру маркетинг;

E) ремаркетинг;

35. Толымды сұраныс кезінде қолданылады:

A) синхромаркетинг;

B) дамушы маркетинг;

C) қолдаушы маркетинг;

D) ынталандыру маркетинг;

E) ремаркетинг;

36. Консъюмеризм дегеніміз

A) тұтынушы құқығын қорғауға бағытталған қоғамдық қозғалыс;

B) тауар сапасын тексеретін мемлекеттік үйымдар;

C) өндірушілер жиынтығы;

D) бәсекелстер жиынтығы;

E) тауар ассортименті;

37. Өткізу арнасы дегеніміз:

A) тауар тасудың су жолы;

B) тауар өтетін сауда делдалдарының тізбегі;

C) географиялық кеңістікте тауар жылжуының маршруты;

D) сатып алушылар тобы;

E) тауарды қоймалау;

38. Тауарды алға жылжыту дегеніміз:

A) тауарды тасымалдау;

B) басқа аймақтың тұтыну рыногында тауарды сату;

C) тауар рыногін зерттеу;

D) тауар туралы тұтынушылардың есіне салуға, сендіруге  арналған хабарлау түрлері;

E) рынокты сегменттеу;

39. Тауарды рынокта орналастыру дегеніміз:

A) жарнама қызметін бақылау жүйесінің элементі;

B) бәсекелестердің ұқсас тауарларымен салыстырғанда тауарды анықтау процесі;

C) өтімді ынталандыру шараларын қолданып жеке сату;

D) жаңа рынокта жаңа тауарды ұсыну кезінде қолданылатын паблик рилейшнз құралы;

E) маркетинг кешенін өндеу;

40. Жарнама дегеніміз -

A) тауарды, қызметті тұлғасыз ұсыну және алға жылжытудың төленген түрі;

B) сатушы мен сатып алушы арасындағы тікелей байланыс;

C) тауар, оның өндірушісі туралы жақсы қоғамдық пікір қалыптастыру үшін ақпарат тарату;

D) тауар сатып алуды ынталандыру үшін қысқа мерзімді әсер ететін шаралар;

E) тауарды рынокта орналастыру (позициялау) ;

41. Өтімді ынталандыру  дегеніміз

A) тауарды, қызметті тұлғасыз ұсыну және алға жылжытудың төленген түрі;

B) сатушы мен сатып алушы арасындағы тікелей байланыс;

C) тауар, оның өндірушісі туралы жақсы қоғамдық пікір қалыптастыру үшін ақпарат тарату;

D) тауар сатып алуды ынталандыру үшін қысқа мерзімді әсер ететін шаралар;

E) тауарды рынокта орналастыру;

42. Қоғаммен байланыс дегеніміз

A) тауарды, қызметті тұлғасыз ұсыну және алға жылжытудың төленген түрі;

B) сатушы мен сатып алушы арасындағы тікелей байланыс;

C) тауар, оның өндірушісі туралы жақсы қоғамдық пікір қалыптастыру үшін ақпарат тарату;

D) тауар сатып алуды ынталандыру үшін қысқа мерзімді әсер ететін шаралар;

E) тауарды рынокта орналастыру;

43. Жеке (арнайы) сату дегеніміз

A) тауарды, қызметті тұлғасыз ұсыну және алға жылжытудың төленген түрі;

B) сатушы мен сатып алушы арасындағы тікелей байланыс;

C) тауар, оның өндірушісі туралы жақсы қоғамдық пікір қалыптастыру үшін ақпарат тарату;

D) тауар сатып алуды ынталандыру үшін қысқа мерзімді әсер ететін шаралар;

E) тауарды рынокта орналастыру;

44. Жарнама беруші - бұл

A) жарнамалық ақпараттың көзі болып табылатын ұйым немесе жеке тұлға;

B) жарнамалық ақпаратты толық немесе азғана келтіріп, оны таратуға дайын түрге әкелетін; ұйым немесе жеке тұлға;

C) жарнаманы тарататын ұйым немесе жеке тұлға;

D) жарнамалық ақпаратты алушы;

E) ақпарат тарату құралдары;

45. Маркетинг түрлері туралы тұжырымдардың қайсысы дұрыс:

A) тауарлы-дифференциалданған маркетинг тауардың орнын белгілеуді талап етеді;

B) мақсатты маркетинг ең үлкен потенциалды рынок құрады;

C) жаппай маркетинг күші сатып алушыларға бағытталады;

D) мақсатты маркетингте рыноктың әр сегменті үшін жеке тауарлар мен маркетинг кешені ұсынылады;

E) жаппай маркетинг сатып алушыларға әртүрлі тауарлар өңдеу үшін қолданылады;

46. Идеалды рынок сегментінің негізгі сипаттамалары қандай?

A) өндіруші орындай алатын ерекше талаптар сай келеді;

B) сату көлемінің өсу тенденциясы жоқ;

C) тұтынушылардың төлем қабілеті әртүрлі;

D) тауар өндірушілер арасындағы бәсекелестік;

E) сапалы тауарларды өндіруші;

47. Жаңа тауарды қабылдау процесінің сатылар тізбегінің қайсысы дұрыс?

A) қызығу, бағалау, сынау, мәліметті болу, қорытынды;

B) мәліметті болу, қызығу, сынау, бағалау, қорытынды;

C) қорытынды, қызығу, бағалау, сынау, мәліметті болу;

D) мәліметті болу, қызығу, бағалау, сынау, қорытынды;

E) қызығу, сынау, бағалау, мәліметті болу, қорытынды;

48. Рынокты бақылау дәрежесін талдау кезінде кәсіпорындар қай көрсеткішті пайдаланады:

A) рынок сиымдылығы;

B) пайданың өсу қарқыны;

C) сату көлемі;

D) сатудың өсу қарқыны;

E) рынок үлесі;

49. Қызмет көрсету маркетингінің айырмашылығын көрсетіңіз:

A) қызмет материалды;

B) қызметті кодтауға болады;

C) қызмет меншік құқығын берумен байланысты емес;

D) қызмет делдалдарды пайдалану арқылы жүргізіледі;

E) қызметтің сапасы тұрақты;

50. Төмендегілердің қайсысы далалық зерттеу әдістеріне жатады:

A) анықтамалық әдебиеттерді зерттеу;

B) тауарды сынау түрде сату;

C) фирманың балансы;

D) жабдықтаушылардың есеп-шоттары;

E) тауар туралы құжаттар;
101. Рынокты сегменттеудің қай стратегиясында шығындар көп болмайды:

A) дифференциалданбаған маркетинг;

B) дифференциалданған маркетинг;

C) шоғырланған маркетинг;

D) селективті өткізу;

E) эксклюзивті өткізу;

102. Жеке сатудың негізгі кемшілігін көрсетіңіз:

A) жарнамалық хабарлаудан гөрі тікелей байланыс нашар қабылданады;

B) бірден кері байланысты қамтамасыз етпейді;

C) тауарды алға жылжытудың басқа түрлерімен сәйкес келмейді;

D) бір байланысқа шаққанда қымбат әдіс;

E) сатушы және сатып алушы арасында достық пайда болады;

103. Торланған маркетинг не үшін қажет?

A) тауарды тарату үшін;

B) рынокты зерттеу үшін;

C) рынокты сегменттеу үшін;

D) тауарды өндіру үшін;

E) тұтынушылардың сатып алу себептерін білу үшін;

104. Ықылассыз бәсекелестік факторларына жатпайды:

A) тауар-имитаторды өндіру;

B) теріс ақпарат тарату;

C) тауар сапасын жоғарлату;

D) бәсекелесті шикізаттан қағу;

E) тұтынушыларын айнытып алу;

105. Олигополия белгісін көрсетіңіз

A) рынокта азғана ірі өндірушілер бар;

B) ұқсас тауарлар өндірушілер көп;

C) әртүрлі өнімдер өндірушілер көп;

D) рынокта тек бір өндіруші бар;

E) сапалы тауарлар өндірушілер болады;

106. Бөлшек сауда дүкендеріне жатпайды

A) әмбебап дүкен;

B) супермаркет;

C) сауда автоматы;

D) аралас дүкен;

E) гипермаркет;

107. Рыноктың қай түрі ұқсас тауарларды көптеген сатушылар мен сатып алушылардан тұрады

A) таза бәсекелестік рыногі;

B) монополистік бәсекелестік рыногі;

C) олигополия рыногі;

D) таза монополия рыногі;

E) дуополия;

108. Төмендегінің қайсысы баға құру мақсаттарына жатпайды

A) өмір сүруді қамтамасыз ету;

B) пайданы жоғарлату;

C) рынок үлесін үлкейту;

D) қажеттіліктерді қанағаттандыру;

E) сапа көрсеткіштерінен басымды орын алу;

109. Тауардың ең жоғарғы бағасы анықталады

A) ұсыныспен;

B) пайда көлемімен;

C) сұраныс деңгейімен;

D) бәсекелестердің бағасымен;

E) тауар шығындарымен;

110. Тауардың ең төменгі бағасы анықталады

A) ұсыныспен;

B) пайда көлемімен;

C) сұраныс деңгейімен;

D) бәсекелестердің бағасымен;

E) тауар шығындарымен;

111. Тауардың орташа бағасы немен анықталады

A) ұсыныспен;

B) пайда көлемімен;

C) сұраныс деңгейімен;

D) бәсекелестердің бағасымен;

E) тауар шығындарымен;

112. Жаңа тауарға ең жоғары баға орнату

A) рынокта баянды енгізу стратегиясы;

B) "қаймақ сүзіп алу"  стратегиясы;

C) өткізуді ынталандыру стратегиясы;

D) дискриминациялық баға орнату;

E) географиялық принцип бойынша баға орнату;

113. Баға есептеу кезінде соңғы саты

A) сұранысты аңықтау;

B) шығындарды бағалау;

C) бағаны орнату;

D) баға орнату әдісін таңдау;

E) бәсекелестердің бағаларын зерттеу;

114. Баға есептеу кезіндегі бірінші саты

A) сұранысты аңықтау;

B) шығындарды бағалау;

C) бағаны орнату;

D) баға орнату әдісін таңдау;

E) бәсекелестердің бағаларын зерттеу;

115. Байланыстың қай түрі жеке түрде өтеді

A) жарнама;

B) арнайы сату;

C) өткізуді ынталандыру;

D) қоғаммен байланыс;

E) паблисити;

116. Тауар өмір шеңберінің  қай сатысында баға тұрақтанады және төмендейді.

A) өсу;

B) жетілу;

C) рынокқа енгізу;

D) құлдырау;

E) тауарды өңдеу;

117. А. Шварц топтастыруы бойынша рационалды сатып алу уәждемеге жатпайды:

A) басымдылық сезімі;

B) ыңғайлылық сезімі;

C) еліктеу;

D) тауардың сапасы;

E) тауардың бағасы;

118. М. Портердің стратегиялық моделі қай белгілер бойынша стратегияларды бөледі

A) инновациялық деңгейі;

B) бірегейлік пен баға;

C) саланың өсу қарқыны;

D) қолма-қол қаражаттың қозғалысы;

E) пайданың өсуі;

119. Тауарлық белгі дегеніміз

A) пошта таңбасы;

B) ақша бірлігі;

C) тауарды теңестіру (идентификациялау) құралы;

D) тауардың буып-түюі;

E) логотип;

120. Тауардың өмір шеңбері дегеніміз

A) тауар айналымы;

B) тауардың жарамды болу мерзімі;

C) тауардың рынокқа енгеннен бастап рыноктан шыққанға дейінгі уақыт аралығы;

D) тауарды өндіру уақыты;

E) тауарды ұсыну;

121. Ұсынған бағаға қарамай ыңғайлылыққа көп көңіл бөлетін сатып алушылар тобы

A) үнемді сатып алушылар;

B) енжар сатып алушылар;

C) өз басына көніл бөлетін (персонифицированные) сатып алушылар;

D) этикалық сатып алушылар;

E) күнделікті тауарлар сатып алушылары;

122. Ұсынған бағаға көп көңіл бөлетін сатып алушылар тобы

A) үнемді сатып алушылар;

B) енжар сатып алушылар;

C) өз басына көніл бөлетін (персонифицированные) сатып алушылар;

D) этикалық сатып алушылар;

E) күнделікті тауарлар сатып алушылары;

123. Өздерінің сатып алуымен кішігірім фирмаларды көтермелеп, солардың заттары үшін қымбат баға төлегенге дейін дайын сатып алушылар тобы

A) үнемді сатып алушылар;

B) енжар сатып алушылар;

C) өз басына көніл бөлетін (персонифицированные) сатып алушылар;

D) этикалық сатып алушылар;

E) күнделікті сұраныс тауарлар сатып алушылары;

124. Компанияға мақсатты рынокты таңдап алу мен оның өнімдерін өткізуге көмектесетін фирма

A) кезекші дүкен;

B) маркетингтік қызмет көрсететін агентство;

C) сатып алу орталығы;

D) тауар жылжытуын ұйымдастырудағы мамандаған фирма;

E) жабдықтаушы фирма;

125. Табыстың, шығыс пен пайданың көлемін жобалауды көрсететін фирманың маркетингтік жоспарының тарау

A) маркетинг бюджеті;

B) маркетинг стратегиясы;

C) әрекеттер бағдарламасы;

D) маркетингті бақылау;

E) ағымдағы маркетинг жағдайын баяндау;

126. Түпкі мәселені анықтау мақсатымен алдын ала ақпарат жинау үшін жүргізілетін маркетингтік зерттеу

A)  далалық зерттеу;

B) кездейсоқ (казуалды) зерттеу;

C) сипаттау  түрдегі зерттеу;

D) барлау арқылы зерттеу;

E) тәжірибе;

127. Фирма өзіне үстемді және тұрақты орын қамтамасыз еткен рынок бөлімі

A)  рыноктық терезе;

B) рыноктық тауаша (ниша) ;

C) рынок үлесі;

D) рынок сиымдылығы;

E) рынок коньюнктурасы;

128. Рынокты психографиялық принцип бойынша сегменттеу

A)  қоғамдық топтар мен өмірлік көзқарасқа байланысты;

B) ұлты мен нәсіліне байланысты;

C) жынысы, жасына байланысты;

D) тауарды қабылдау деңгейіне және оған қатынасына байланысты;

E) әр түрлі аудандарға, аймақтарға байланысты;

129. Өнеркәсіпке қажет тауарды сатып алу туралы шешім қабылдаушы

A) жан ұя;

B) делдал;

C) жабдықтаушы;

D) шенеунік;

E) өндіруші;

130. Тауарды алып-сатумен айналысатын тұтынушы түрі

A) жан ұя;

B) делдал;

C) жабдықтаушы;

D) шенеунік;

E) өндіруші;

131. Шығындарды ескермейтін, тұтынушылардың ерекшеліктеріне байланысты әр түрлі баға орнататын баға құру тәсілі

A) ынталандыру баға орнату;

B) дискриминациялық баға орнату;

C) психологиялық баға орнату;

D) географиялық баға орнату;

E) бағалық жеңілдік;

132. Әр түрлі региондарға байланысты бірдей емес баға орнату тәсілі

A) ынталандыру баға орнату;

B) дискриминациялық баға орнату;

C) психологиялық баға орнату;

D) географиялық баға орнату;

E) бағалық жеңілдік;

133. Қай баға құру тәсілі бойынша анықталған дөңгелектелген бағадан төмендеу баға орнатылады

A) ынталандыру баға орнату;

B) дискриминациялық баға орнату;

C) психологиялық баға орнату;

D) географиялық баға орнату;

E) бағалық жеңілдік;

134. Сатуды белсенді ету мақсатымен бағаны төмендететін баға құру тәсілі

A) ынталандыру баға орнату;

B) дискриминациялық баға орнату;

C) психологиялық баға орнату;

D) географиялық баға орнату;

E) тауар номенклатура шеңберінде баға құру;

135. Нақты рынокқа шоғырланған, белгілі тауар тобына жауап беретін тәуелсіз фирма бөлімі

A) сауда автоматы;

B) стратегиялық бизнес-бөлігі;

C) сатып алу орталығы;

D) өткізу бөлімі;

E) маркетингтік қызмет көрсету агентствосы;

136. Мәдени фактор көрсетеді:

A) сатып алушының экономикалық жағдайын;

B) тұтынушының жағдайын (статусын);

C) сатып алушының көзқарасы мен қатынасын;

D) сатып алушының өмір сүру стилі мен жеке адам типін;

E) қоғамдық топқа жатуын;

137. Жеке фактор көрсетеді

A) сатып алушының экономикалық жағдайын;

B) тұтынушының жағдайын (статусын);

C) сатып алушының көзқарасы мен қатынасын;

D) сатып алушының өмір сүру стилі мен жеке адам типін;

E) қоғамдық топқа жатуын;

138. Психологиялық фактор көрсетеді

A) сатып алушының жасын;

B) жан ұяның өмір шеңберінің сатысын;

C) уәждемені;

D) референттік топтарды;

E) субмәдениетті;

139. Әлеуметтік фактор көрсетеді

A) сатып алушының жасын;

B) жан ұяның өмір шеңберінің сатысын;

C) уәждемені;

D) референттік топтарды;

E) субмәдениетті;

140. Жаңа өнімді шығарудың бірінші сатысы

A) басқарушылық талдау;

B) идеяларды жинау;

C) тауарды құрастыру;

D) байқалатын маркетинг;

E) коммерциялық өткізу;

141. Бәсекелестік күрестегі "шабуыл" стратегиясы қай кәсіпорындікі болады

A) рыноктық үміткер;

B) рыноктық басымдылық;

C) рынок қуысында жайғасқандар;

D) рыноктың жолын ұстаушы (қуушы) ;

E) монополист;

142. Рыноктағы өзінің үлесін кеңейтуге күресетін кәсіпорынды көрсетіңіз:

A) рыноктық үміткер;

B) рыноктық басымдылық;

C) рынок қуысында жайғасқандар;

D) рыноктың жолын ұстаушы (қуушы);

E) монополист;

143. Бәсекелестік күрестегі рыноктық басымдылық стратегиясының негізгі мәні неде ?

A) жаңа рыноктарды жаулап алу;

B) бар жағдайды сақтау;

C) бәсекелестерге үзіліссіз шабуыл жасау;

D) нақты рынокта жол беру;

E) рыноктың белгілі қуысында жұмыс жүргізу;

144. Бәсекелестер жағынан қарсы әрекет шығармайтындай өзінің жұмысында кеңейту стратегиясын таңдайтын кәсіпорынды көрсетіңіз:

A) рыноктық үміткер;

B) рыноктық басымдылық;

C) рынок қуысында жайғасқандар;

D) рыноктың жолын ұстаушы (қуушы) ;

E) монополист;

145. Рыноктағы үлкен үлесі бар кәсіпорынды көрсетіңіз:

A) рыноктық үміткер;

B) рыноктық басымдылық;

C) рынок қуысында жайғасқандар;

D) рыноктың жолын ұстаушы (қуушы) ;

E) рыноктың жолын ұстаушы және рыноктық озат;

146. Рыноктық "терезе" дегеніміз

A) өздерінің талғамдарын толық қанағаттандырмайтын және өндірушілер елемейтін рынок сегменті;

B) фирма өзіне басым орын қамтамасыз еткен рынок сегменті;

C) фирма өзіне тұрақты орын қамтамасыз еткен рынок сегменті;

D) мінез-құлықтық принцип бойынша анықталған рынок сегменті;

E) психографиялық принцип бойынша анықталған рынок сегменті;

147. Бәсекелестік күресте "жаппай қорғау", яғни тұтынушылардың терең қажеттіліктерін табу арқылы өзінің әрекет жасайтын жерлерін кеңейтумен айналысатын кәсіпорын түрі:

A) рыноктық үміткер;

B) рыноктық басымдылық;

C) рынок қуысында жайғасқандар;

D) рыноктың жолын ұстаушы (қуушы);

E) рынок құысында жайғасқандар және рыноктық үміткер;

148. Күштірек бәсекелестерді қызықтырмайтын өзгеше орнын тапқан, өсуге потенциалы бар кәсіпорынды көрсетіңіз :

A) рыноктық үміткер;

B) рыноктық басымдылық;

C) рынок қуысында жайғасқандар;

D) рыноктың жолын ұстаушы (қуушы) ;

E) рыноктың жолын ұстаушы және рыноктық озат;

149. Қай бәсекелестік стратегияда фирма әлсіреген рынок жерлерін беріп, сонымен қатар ең жақсыларын күшейтеді

A) жаппай қорғау;

B) орнын қорғау;

C) сығыстырылған қорғау;

D) ескерту қорғау;

E) қарсы шабуыл;

150. Төмендегілердің қайсысы буып-түю қызметіне жатпайды:

A) сақтау кезінде тауарды қорғайды;

B) тұтынушылармен байланыс әдісі ретінде қолданылады;

C) сегменттеу кезінде қолданылады;

D) тауарды қолдануды жеңілдетеді;

E) тауарды тасымалдауын жеңілдетеді;

175. Бағаның неше түрі бар?

A)  4

B)  10

C)  14

D)  15

E)  2
176. Тірек бағаның ұғымы?

A)  жеке бөлшекпен сатылу

B)  фирмаларға өткізу

C)  көзделген пайдның қосындысы

D)  бөлшек бағаның 60,70% тұрады

E) тауардың сортын және спасын анықтау
177. Маркетингтік ақпараттық жүйелер ?

A)  маркетингтік мәселелерді шешу

B)  маркетингтік шешімдерді дайындау

C)  құралдардан тұратын жүйе

D)  А және В пунктері дұрыс

E) дұрыс жауабы жоқ
178. Маркетингтік зерттеу бұл ?

A)  маркетинг теориясын зерделеу

B)  сапаны көрсетеді

C)  тауар кқлемі

D)  тауардың салыстырмалы деңгейі

E) дұрыс жауабы жоқ
179. Жүйелк тәсіл?

A)  өзгешелік пен дербес сипатына орындалу

B)  орындастыру тиімділігін арттыру

C)  еңбек тиімділігі

D)  өзгермелі қоршаған орта жағдайында мақсатқа жетуде ұйым қызметінің адамдар,технологиясының жиынтықтары

E) дұрыс жауабы жоқ

180.Жқмыс нәтижесі неше бөлімнен тқрады?

A)  4

B)  2

C)  3

D)  4

E) 5
211. Шектелген делдалдар саны арқылы жүргізілетін өткізу стратегиясы:

A) эксклюзивті;

B) таңдамалы;

C) интенсивті;

D) тауарлы дифференциалданған;

E) дифференциалданбаған;

212. Қай стратегия арқылы күнделікті сұраныс тауарларын өткізеді

A) эксклюзивті;

B) таңдамалы;

C) интенсивті;

D) тауарлы дифференциалданған;

E) дифференциалданбаған;

213. Тауар өмір шеңберінің қай сатысында ескерту жарнама қолданылады

A) енгізу;

B) өсу;

C) жетілу;

D) құлдырау;

E) өңдеу;

214. Тауар өмір шеңберінің қай сатысында пайданың көлемі ең жоғары

A) енгізу;

B) өсу;

C) жетілу;

D) құлдырау;

E) өңдеу;

215.  Жаңа тауарды тауар өмір шеңберінің қай сатысында көпшілік тұтынушылар сатып алады

A) енгізу;

B) өсу;

C) жетілу;

D) құлдырау;

E) өңдеу;

216. Баға деңгейіне әсер етпейтін факторды көрсетіңіз :

A) тұтынушылар;

B) мемлекеттік реттеу;

C) тауар ассортименті;

D) шығындар;

E) өткізу арналары;

217. Дәстүрлі емес тауарлардың негізгі түрлері:

A) өндіріске және тұтынуға бағытталған тауарлар;

B) биржалық тауарлар;

C) орындар, идеялар, тауаурлар және қызметтер;

D) адамдар, идеялар, орындар, ұйымдар;

E) іскерлік, тұрмыс, техникалық қызметтер;

218. Дәстүрлі тауарлардың негізгі түрлері:

A) өндіріске және тұтынуға бағытталған тауарлар;

B) адамдар, биржалық тауарлар;

C) орындар, идеялар, тауаурлар және қызметтер;

D) адамдар, идеялар, орындар, ұйымдар;

E) іскерлік, тұрмыс, техникалық қызметтер;

219. Өндіруші рынокқа тоңазытқыштың жаңа түрімен шағады. Осы тауардың өткізу стратегиясын анықтаңыз:

A) таңдамалы, мүмкін эксклюзивті;

B) интенсивті, мүмкін таңдамалы;

C) интенсивті;

D) интенсивті, мүмкін эксклюзивті;

E) дифференциалданбаған;

220. Сұраныс икемділігі  -

A) сату әдісіне тұтынушылардың жауап қайтаруы;

B) жылжыту түрлерінің тұтунышарға әсері;

C) тұтынушылардың бағаға жауап қайтаруы;

D) өндірушілердің қызмет көрсетуіне тұтынушылардың жауап қайтаруы;

E) тұтынушылардың жарнамаға жауап қайтаруы;

221. Өтімді ынталандыруға жатады

A) сатып алу кезінде ұқыпты арнайы қызмет ету;

B) тауардың сапасын жақсарту;

C) делдалдарды ынталандыру;

D) тауар дизайнын жетілдіру;

E) өндірушілерді ынталандыру;

222. Диверсификация стратегиясы жорамалдайды:

A) ескі рынокта өсуді;

B) бар тауарға ұқсас жаңа тауар ұсынуды;

C) жаңа рынокқа жаңа тауарды ұсынуды;

D) жаңа рынокқа ескі (бар) тауарды ұсынуды;

E) рынокты сегменттеу;

223. Тауарды өңдеу стратегиясы жорамалдайды:

A) ескі рынокта өсуді;

B) бар тауарға ұқсас жаңа тауар ұсынуды;

C) жаңа рынокқа жаңа тауарды ұсынуды;

D) жаңа рынокқа ескі (бар) тауарды ұсынуды;

E) тауарды рынокта орналастыру;

224. Рынокқа ену стратегиясы жорамалдайды:

A) ескі рынокта өсуді;

B) бар тауарға ұқсас жаңа тауар ұсынуды;

C) жаңа рынокқа жаңа тауарды ұсынуды;

D) жаңа рынокқа ескі (бар) тауарды ұсынуды;

E) тауарды рынокта орналастыру;

225. Рынокты кеңейту стратегиясы жорамалдайды:

A) ескі рынокта өсуді;

B) бар тауарға ұқсас жаңа тауар ұсынуды;

C) жаңа рынокқа жаңа тауарды ұсынуды;

D) жаңа рынокқа ескі (бар) тауарды ұсынуды;

E) рынокты дифференциалдау;

226. Фирма жоспарының қай түрі айқындаудың жоғары дәрежесімен сипатталады?

A) қысқа мерзімді жоспар;

B) орта мерзімді жоспар;

C) ұзақ мерзімді жоспар;

D) біркелкі интегралды жоспар;

E) стратегиялық жоспар;

227. Жоспардың қай түрінде фирманың алдағы болашағы көрінеді

A) қысқа мерзімді жоспар;

B) орта мерзімді жоспар;

C) ұзақ мерзімді жоспар;

D) біркелкі интегралды жоспар;

E) жалпы шаруашылық жоспар;

228. Жоспардың қай түрі қызмет көрсететін фирмаларға өңделеді

A) қысқа мерзімді жоспар;

B) орта мерзімді жоспар;

C) ұзақ мерзімді жоспар;

D) біркелкі интегралды жоспар;

E) стратегиялық жоспар;

229. Жоспардың қай түрі өнеркәсіп тауарларына өңделеді

A) қысқа мерзімді жоспар;

B) орта мерзімді жоспар;

C) ұзақ мерзімді жоспар;

D) біркелкі интегралды жоспар;

E) жалпы шаруашылық жоспар;

230. Жоспардың қай түрі тұтыну тауарларына өңделеді

A) жеке маркетинг жоспары;

B) орта мерзімді жоспар;

C) ұзақ мерзімді жоспар;

D) біркелкі интегралды жоспар;

E) жалпы шаруашылық жоспар;

231. Рыноктағы үлесі-

A) тауарды сату көлемінің рынок сиымдылығына қатынасы;

B) белгілі бір тауардың өткізуі;

C) сұраныспен анықталатын ең жоғарғы сату көлемі;

D) фирма алатын ең жоғарғы пайда;

E) ұсыныспен анықталатын сапалы тауарлар көлемі;

232. Өндіріс процесінде қолдану үшін тауарларды сатып алатын ұйымдармен рыноктың қай түрі көрсетілген?

A) тұтынушылар рыногі;

B) алып-сатарлар рыногі;

C) өндірушілер рыногі;

D) мемлекеттік мекемелер рыногі;

E) халықаралық рынок;

233. Жеке тұтыну үшін сатып алушылар рыногін көрсетіңіз

A) тұтынушылар рыногі;

B) алып-сатарлар рыногі;

C) өндірушілер рыногі;

D) мемлекеттік мекемелер рыногі;

E) халықаралық рынок;

234. Өздеріне пайда табу үшін сатып алушылар рыногін көрсетіңіз

A) тұтынушылар рыногі;

B) алып-сатарлар рыногі;

C) өндірушілер рыногі;

D) мемлекеттік мекемелер рыногі;

E) халықаралық рынок;

235. Тауарды өткізудің негізгі түрлері

A) өндірушілердің дүкендері;

B) көтерме және бөлшек сауда;

C) ірі дүкендер арқылы бөлшек сауда;

D) супермаркет және минимаркет;

E) мамандандырылған дүкен;

136. Тауар өмір шеңберінің қай қисығы сату  көлемінің тез өсуімен және ұзақ ұақыт тұрақты болуымен сипатталады:

A) дәстүрлі;

B) мерзімдік;

C) ностальгия;

D) классикалық (дүрлікпе);

E) әуестену;

237. Тауар өмір шеңберінің қай қисығы сұраныстың тез өсуімен және тез төмендеумен сипатталады:

A) дәстүрлі;

B) мерзімдік;

C) ностальгия;

D) классикалық (дүрлікпе) ;

E) әуестену;

238. Тауар өмір шеңберінің қай қисығы айқын ену, өсу, жетілу, құлдырау кезеңдерімен сипатталады:

A) дәстүрлі;

B) мерзімдік;

C) ностальгия;

D) классикалық (дүрлікпе);

E) әуестену;

239. Тауар өмір шеңберінің қай қисығы рынокқа ену және құлдырау кезеңдерімен сипатталады:

A) сәтсіздікке ұшырау;

B) мерзімдік;

C) ностальгия;

D) классикалық (дүрлікпе);

E) әуестену;

240. Белгілі бір ұақыт өткеннен кейін тауарға қайтадан сұраныс пайда болғанын сипаттайтын тауар өмір шеңберінің қисығы

A) дәстүрлі;

B) мерзімдік;

C) ностальгия;

D) классикалық (дүрлікпе);

E) әуестену;

301. Тарту стратегиясы негізгі маркетингтік күштерді бағыттайды

A) өткізу жүйесін;

B) соңғы сұранысқа;

C) мемлекеттік мекемелерге;

D) бәсекелестерге;

E) жарнамаға;

302. Итермелеу стратегиясы негізгі маркетингтік күштерді бағыттайды

A) делдалдарға;

B) соңғы сұранысқа;

C) мемлекеттік мекемелерге;

D) бәсекелестерге;

E) жарнамаға;

303. Франчайзинг -

A) белгілі ережелерді сақтай отырып шектелген территорияда белгілі бір таңбамен бизнесті жүргізу құқығы;

B) патентпен қорғалған техникалық білімдер, тәжірибе, өндіріс өндіріс құпияларды қолдану құқығы;

C) сауда белгісін қолдану құқығы;

D) тек жарнаманы қолдану құқығы;

E) өтімді ынталандыру шараларын қолдану құқығы;

314. Маркетингтің пайда болуының экономикалық алғы шарттары қандай?

A) монополистік капиталдың дамуы және бәсекелестіктің күшеюі;

B) капиталдың өнеркәсіпте шоғырлануы және орталықтандыруы, үлкен масштабты өндірістің қалыптасуы;

C) артық өндіру дағдарысы және өнімді сатудың қиыншылықтары;

D) жаңа тауар өңдеп шығару;

E) жаңа тұтынушлар пайда болуы;

315. Макроортаның қай факторы іскерліктің төмендеуі, жұмыссыздық деңгейі және есепті пайыздың жоғары көлемі сияқты құбылыстармен байланысты?

A) демографиялық;

B) ғылыми-техникалық;

C) саяси;

D) экономикалық;

E) географиялық;

335. Әйгіліктің жылдам өсуі мен төмендеуіне ие болатын тауарды қандай қисық сипаттайды?

A) классикалық;

B) мерзімді;

C) ностальгия;

D) әуестену;

E) сәтсіздікке ұшырау;

336. Тұрақты түрде жетілдіретін тауарды қандай қисық сипаттайды?

A) классикалық;

B) мерзімді;

C) ностальгия;

D) айдарлы;

E) сәтсіздікке ұшырау;

337. Маркетингтік зерттеу мақсатына жатпайды

A) рынок мүмкіндіктерін және фирманың қатынасын зерттеу;

B) ақпарат көздерін таңдау;

C) фирманың күшті және әлсіз жақтарын анықтау;

D) өткізудің тиімді жолдарын анықтау;

E) фирманың тұтынушыларын зерттеу;

338. Маркетингтің 4"P" туралы қай пайымдау дұрыс ?

A) фирманың әрекеттеріне төрт шектеу;

B) өзінің алдына қоятын фирманың төрт мақсаты;

C) жылжытудың төрт арнасы;

D) өнтімді ынталандырудың төрт құралы;

E) маркетинг кешенінің төрт элементі;

339. Қай фактор тұтыну тауарларын сатып алушыларға әсер етеді

A) бастапқы сұраныс деңгейі;

B) несие бағасы;

C) материалды-техникалық жабдықтау шарттары;

D) референттік топтар;

E) бәсекелестердің әрекеттері;

340. Қай маркетингтік стратегияларды өңдеу әдісі инвестициядан түскен табысты көбейтуге бағытталған

A) Портер моделі;

B) Бостон консалтинг тобының матрицасы;

C) тауар/рынок мүмкіндіктерінің матрицасы;

D) PІMS моделі;

E) Маслоу теориясы;

341. Төмендегінің қайсысынан жабдықтаушыны іздеу басталады

A) жабдықтаушыны іздеу;

B) жабдықтаушыны таңдау;

C) келісім жасау;

D) жабдықтаушының өнімінің қажеттілігін анықтау;

E) жабдықтаушылар туралы ақпарат іздеу;

342. Делдалдарды  зерттеу неден басталады

A) делдал тұрін іздеу;

B) делдалдар туралы ақпарат жинау;

C) делдалдарды үйрету және дайындау;

D) делдалдарды басқару;

E) делдалды қолдану туралы шешім қабылдау;

343. Сұраныс пен ұсыныстың ара қатынасы - бұл

A) рынок сиымдылығы;

B) рынок үлесі;

C) рынок конъюнктурасы;

D) рынокты сегменттеу;

E) рыноктын қуысы;

344. Жалпы рынокты жеке біркелкі топтарға бөлу процесі -

A) рынокқа ену;

B) рынокты таңдау;

C) рынокты сегменттеу;

D) рынокты айыру;

E) рынокты араластыру;

345. Қай ұғым маркетинг анықтамасына кірмейді

A) қажеттілік;

B) тауар;

C) баға;

D) мұқтаждық;

E) айырбас;

346. Студенттер кітапханасына кітаптар сатып алатын университет қай рынок түріне жатады:

A) тұтыну рыногі;

B) мемлекеттік мекемелер рыногі;

C) өндірушілер рыногі;

D) алып-сатарлар рыногі;

E) халықаралық рынок;

347. Мақсатты маркетинг шаралары:

A) тауарды жоспарлау және бағасын анықтау;

B) рынокты зерттеу;

C) өтімді болжау;

D) тауарды алға жылжыту;

E) рынокты сегменттеу, тауарды рынокта орналастыру;

348. Маркетингтік зерттеу сатысына жатады:

A) мақсатты рынокты іздеу;

B) мемлекеттің халық санағын жүргізу;

C) сарапшыға кеңес беру;

D) түпкі мәселені анықтау;

E) бастапқы немесе екінші ретті ақпараттарды  қолдану туралы шешім қабылдау;

349. Дифференциалданбаған маркетингке ең жақсы өнім болады

A) тұз;

B) сыра;

C) компьютер;

D) автомобиль;

E) кітап;

350. "Cash&Carry" ерекшелігі - бұл:

A) сауда залы мен қойманы бір орынға сыйдыру, төмен бағалар;

B) жаңа емес, азық-түлік емес тауарлар саудасы, төмен бағалар;

C) тауарды үйге жеткізіп беру саудасы;

D) алдын-ала тапсырыс беру саудасы;

E) сәнді тауарлар дүкені;

351.Мінез-құлық сипат факторларына жататын факторлар қандай?

А) талаптар деңгейі;

В) тәукелге бару дайындығы;

С) басқаруды ұйымдастыру;

Д) мотивтер;

Е) қорыту және талдау.

352.Шешім қабылдауда жүйелік тәсілдің артықшылықтары:

А) элементтер мен жалпы жүйе бағытының белгісіздігін есепке алу мүмкіншілігі;

В) көп мақсатардың үйлесімін қамтамасыз ету;

С) мақсаттарға жетуге мүмкін варианттарын айқындау;

Д) оқиғалар дамудың діл болжауын ұсыну мүмкіншілігі;

Е) әлеуметтік-саяси факторлар әсерін өлшеу.

353.Операцияны зерттеудің жалпы теориясында деп нені ұғынады?

А) алдын ала белгіленген жоспар бойынша орындаушылар жүзеге асыратын заңды себепші болу әрекеттер жиынын;

В) әр түрлі әрекеттердің көмегін жетуге болатын жоспарланған нәтижені;

С) мақсатқа жету үшін жүйе ұйымдастыру деңгейін көтеру процесін;

Д) басқару технологиясын жүзеге асырудың логикалық ережелерін;

Е) дұрыс жауап жоқ.

354.Инверсия әдісі мыналардан тұрады:

А) проблемаға дәстүрлі көзқарастан стериотиптіжеңу арқылыбас тарту;

В) ең мүмкін болмайтын шешу тәсілдерін іздеу кезінде мәселенің шешімін табу  үміт;

С) шешім қабылдауды интуицияны пайдалану;

Д) осыдан жағдайларды шешу үшін бар тәжірибені пайдалану

Е) дұрыс жауап жоқ.

355.Анология әдісі мыналардан тұрады:

А) осындай жағдайларды шешу үшін бар тәжірибені пайдалану;

В) практикалық тәжірибеге сүйенген логикалық пікірлер, дәйекті дәлелдеулер;

С) ең ұтымды идеялар іздеуді жүзеге асыру шектерінде құрамаларға мәселені бөлу;

Д) оптималды (тиімді) шешімдерді ідеу;

Е) мәселенің шешімін кездейсоқ табу үміті.

356. Сарапшылық технолгиялардың негізгі қызметі келесіде:

А) қабылданатын шешімдердің кәсіпқойлығы мен тиімділігін арттыруда;

В) көп мөлшерде альтернативтерді жасауда;

С) басқару шешімдерін жасау мен қабылдауда;

Д) көп мөлшерде информацияны өңдеуде;

Е) шешімдер қабылдау процесінде адыңғы қатарлы тәжірибені пайдалану.

357.Операцияларды зерттеу әдістерінің пайдалану саласы:

А) ресурстарды (қорды) тиімді бөлу;

В) формалды емес шешімдерді оптималдау;

С) кәсіпорын ресурстарын (қорын) оптималды пайдалану;

Д) басқарудың ұйымдық құрылымын құрастыру;

Е) шешімнің кешендігін қамтамасыз ету.

358.Стратегиялық шешімдер дегеніміз:

А) дамудың жалпы бағыттарын анықтайтын ережелер жиыны;

В) фирма ісінің нәтижесін бағалау;

С) мақсаттарға жету ықтималдығын орнату;

Д) мақсаттарға жетудің шындығын анықтайтын амалдар жиыны;

Е) кардиналды негіз болатын шешімдер.

359.Өкілеттіктер деңгейлері арасындағы қатынастарды орнатуда басшылыққа көмек беретін құралдар:

А) ұйымдық өкілеттіліктерді қабылдау концепциясы

В) делегирлеу

С) өкілеттіліктерді беру

Д) жауапкершілік

Е) билік

360.Рыноктық жүйенің негізгі алғы шарттарын рыноктық экономиканың келесі классигі дәлелдеп, ұсынған:

А) Д.Рикардо

В) А.Файоль

С) Ф.Тейлор

Д) А.Смит

Е) Огюст Конт

361.Рыноктық экономиканың дұрыс жұмыс істеуінің негізгі шарттары:

А) еркін бәсекелестік, жекеменшіктің билігі, монополияның кез-келген жүрісін шектеу, еркін сауда, мемлекеттің экономикаға кіріспеуі

В) еңбек пен түсімге деген құқыққа гарантия  беру, түсімнің қайта бөлуін қамтамасыз ету

С) белгілі бір уақыт аралығында жалпы ұлттық өнімнің, жан басына шаққандағы, өсуі

Д) орталықтандыру және дара басшылықтың билігі

Е) мемлекет меншігінің, монополияның билігі

362.Рыноктың кемшіліктерін атаңыз

А) еңбек пен түсімге деген құқыққа кепілдік бере алмайтындығы, қоршаған ортаны қорғаудың экономикалық механизмінің болмауы

В) тұтынушылар мен кәсіпкерлердің таңдау және жұмыс істеу еркіндігі

С) өзгермелі жағдайларға жоғары бейімделу (икемділік)

Д) жеке меншік пен бәсекелестіктің және баға еркіндігінің орын алулары

Е) информация шектелген жағдайда рыноктың табысты жұмыс істеу мүмкіндігі

363. Экономикалық өсуге әсер ететін негізгі факторлар:

А) өндіріс және еңбек ресурстарының саны мен сапасы, негізгі капитал көлемі, технология, ұсыныс және сұраныс

В) мемлекеттің заң шығару ісі

С) еңбекке ықылассыз қарау мен шаруашылықтағы қылмыс

Д) әртүрлі қайшылық жағдайда өндірістің тоқтап қалуы

Е) әртүрлі табиғи құбылыстардың кері әсер етуі

364. Кәсіпкерлікті ұйымдастырудың түрі – серіктестіктің артықшылықтарын атаңыз

А) капитал мөлшерінің жоғары болуы, ұйымдастырушылардың бірдей иелік етуі, олардың шығын және зиян үшін де бірдей жауап беруі

В) барлық істің жүруіне меншік иесінің толық бақылауы

С) акцияларды сату арқылы капиталды іске қатыстыру мүмкіншілігі

Д) ұйымның міндеттері бойынша қатысушылардың ешқандай материалды жауапкершілікке тартылмайтындығы

Е) кең масштабтағы өндірістің шоғырлануы, сонымен бірге ұйымның үлкен тәуекелге ұшырау мүмкіншілігінің болуы

365.Кәсіпкерлікті ұйымдастырудың түрі – жекеше шаруашылықтың кемшіліктерін атаңыз

А) капитал мөлшерінің аздығы, шағын және зиян үшін жеке жауапкершіліктің болуы

В) акционерлердің барлығы бірдей ұйым ісін бақылай алмауы

С) салықтың жалпы табысқа және зиян үшін жеке жауапкершіліктің болуы

Д) акция иелерінің барлығы бірдей ұйымды басқару ісіне қатыса алмауы

Е) банкрот болған жағдайда ұйымдастырушылардың толық ма-териалды жауапкершілікке тартылуы

366.Менеджер деген кім?

А) ұйымның жұмысын маман басқаратын кәсіпқой жалданған жұмыскер

В) делдалдық амалдарды орындайтын заңды немесе жеке тұлға

С) белгілі  бір нәтижелерге жетуге бағытталған экономикалық істі жүзеге асыратын шаруашылық  етуші субъект

Д) дұрыс жауап жоқ

Е) А, В, С

367.Басқару жүйесінің негізін құрастыратындар:

А) мақсат қою, өкілеттілік, басқару функциялары, басқару жүйесінің звенолары

В) басқарудың ғылымға сәйкестігі, басқару идеологиясы

С) командалық-әкімшілік, экономикалық, әлеуметтік-психология-лық, адам-факторы бойынша сызықтық және технологиялық басқару

Д) жоспары – директивті, маркетинг сияқты, мақсаттық, бағдар-ламалық - мақсаттық басқару

Е) регламенттік – реттеу, тарату

368.Менеджменттің жалпы дамуында  өзгерушілік жағдайларға икемделу және ұйымның потенциалын барынша мол пайдалану проблемасын қандай ғылыми мектеп алдына қойды?

А) жаңа амалдар мен теорияларды құрастыру

В) адам қарым-қатынасы мен мінез-құлық ғылымының мектебі

С) сандық және жүйелік амал

Д) жағдайлық амал

Е) ғылыми менеджмент және классикалық мектеп

369.Менеджменттің экономикалық механизмінің деңгейлерін атаңыз

А) фирма ішіндегі басқару, өндірісті басқару,  персоналды басқару

В) жұмыс күшінің сапасы мен еңбекке  жұмылдыруды  кең пайдалану

С) техника мен технология деңгейі

Д) өндірісті ұйымдастыру және басқару

Е) өнімнің сапасын көтеру, еңбек өнімділігін арттыру

370.Жеткен деңгейден жоспарланатын, нақты ұйым алдына  қойылатын, стратегиялық альтернативаны атаңыз:

А) өсуді шектеу

В) өсу

С) қысқарту

Д) осы үш альтернативаның жиынтығы

Е) өнім диверсификациясы, тауар ассортиментін кеңейту

371.Өндірісті басқару дегеніміз:

А) ғылыми-зерттеу, тәжірибе – конструкторлық жұмыстарды жүргізу; өндірістін дамуын қамтамасыз  ету; өндірісті өткізуді қамтамасыз ету; басқарудың ұйымдық құрылымын құрастыру

В) жоғары кәсіпқой жұмыскерлермен қамтамасыз ету; басқаруды орталықтандыру және орталықтандырмау; басқаруды демократизациялау

С) істі (ноу-хау) айқын білу, фундаментальды ойлау мүмкіншіліктері

Д) құралдар мен жабдықтар функциясын жақсы білу

Е) рынок жағдайындағы басқару

372.Ғылыми менеджмент пен классикалық мектептің негізгі проблемалары:

А) ірі ұйымдардың тиімді жұмыс істеуі

В) бизнестің барлық параметрлеріне басқару бақылауын күшейту

С) рыноктағы бәсекелестік статусының күшеюі және  ұйымның мақсаттарын тиімді іске асыру

Д) өзгерушілік жағдайларға икемделу; ұйымның потенциалын барынша мол пайдалану

Е) өнім шығаруды барынша көбейту және тиімділік

373.Сандық және жүйелік  амалдың  бас бағыты мен өңдеу әдістері:

А) операцияларды зерттеу, модельдеу, экономикалық әдістер және т.б.

В)  еңбекті жетілдіру мен  жұмыскерлерді ынталандыру

С) өндірісті жетілдіру әдістері мен менеджмент иерархиясын құрастыру

Д) стратегиялық жоспарлау мен басқару  әдістері

Е) ұйым өзгерістерін басқару әдістері, ұйымның мәдениеті, лидерлік

374.Тұтынушылық бизнестің экономикалық негізі:

А) қызмет пен тұтынатын заттарға жеке меншіктің болуы

В) еңбек күшіне жеке меншіктің болуы

С) өндіріс құралдарына жеке меншіктің болуы

Д) өндіріс құралдарына, информацияға, интеллектуальды еңбек өніміне, ақша ресурстарына, құнды  қағаздарға мемлекеттік меншіктің болуы

Е) барлық меншік түрлерінің болуы

375.Кәсіпкерлік бизнестің негізгін құрастыратындар:

А) пайданы  максималдау, тәуекелге бару

В) сатып алу, сауда, делдалдық

С) өндіріс, сату

Д) өткізу, делдалдық

Е) өндіріс, делдалдық, сауда

376.Кәсіпкерлік бизнестің негізгі компоненттерін  атаңыз

А) өнім өндірісі, коммерция, делдалдық

В) информация және консультация

С) несие,  қызметкерлер

Д) өндіріс пен тұтыну ара қатынасы

Е) транспорт пен коммуникация,  сауда

377.Барлық азаматтар айналысатын,  олардың өндірісінің соңғы нәтижесіне мүдделі екендігін көрсететін  және тепе-теңдік қалыпта ұстайтын күш ретінде  қарастырылатын  бизнестің ерекшеліктері тән:

А) тұтынушылық бизнесіне

В) кәсіпкерлік бизнесіне

С) мемлекеттік бизнесіне

Д) еңбек бизнесіне

Е) сауда – айналым сферасындағы бизнесіне

378.Рынок механизмі дегеніміз:

А) жеке шаруашылық субъектілерінің шешімдерін бір-біріне жеткізу  және баға жүйесі мен бәсекелестікті  байланыстыру

В) ресурстарды тиімді бөлу, икемділік

С) ғылыми-техникалық прогрестің нәтижелерін тиімді пайдалану

Д) әртүрлі сұраныстарды қанағаттандыру, тауарлардың  сапасын көтеру қабілеттілігі

Е) әртүрлі кемшіліктерді  жөндеу үшін оперативтік өзгертулер жасау мүмкіншілігінің болуы

379.Бірыңғай басқару процесі немесе бір-бірімен байланысқан амалдардың үзіліссіз тізбегін не құрастырады?

А) басқару функциялары

В) ұйым мақсаттары

С) еңбекті бөлу

Д) сыртқы орта

Е) ішкі орта

380.Жағдайлы талдаудың негізгі мәселесі – ол:

А) фирманың даму динамикасын анықтайтын факторларды табу;

В) жағдайдың дамуын анықтайтын факторларды табу;

С) жағдайдың пайда болу себептерін табу;

Д) фирманың табу заңдылықтарын табу;

Е) фирманың даму приоритеттерін табу.

381.Белгісіздіктер деңгейіне байланысты информация былайша бөлінеді:

А) алғашқы, жедел (оперативті), субъетивті;

В) объективті, субъективті;

С) ішкі және сыртқы;

Д) сандық және сапалық;

Е) перспективті, ағымдағы, оперативті.

382.Түзетулердің себептері:

А) шешімдер жасауда жіберілген қателер

В) қосымша информация алу;

С) ;қажетті информацияның жеткіліксіздігі;

Д) шешімдерді орындауды ұйымдастырудағы кемшіліктер;

Е) шешімдерді жүзеге асыруға өзгерістер енгізу.

383.Шешімдерді бақылау процесі қанша кезеңнен тұрады?

А) 4;

В) 2;

С) 3;

Д) 1;

Е) 5.

384.Функционалдық мәселелер келесіге себептелінген:

А) ұйымдағы еңбектің бөлінуімен және ол негізінен стандартты түрде болады;

В) ұйымдағы кіші жүйелер мен элементтердің өзара байланысының бұзылуымен;

С) әртүрлі факторлардың әсерімен;

Д) басқару мәселелерін шешу қажеттілігімен;

Е) әртүрлі жағдайлардың пайда болуымен.

385.Жасау әдісері бойынша:

А) сандық және эвристикалық;

В) рутиндық (ескішілкке негізделген) және жаңашылдық;

С) ұжымдық және алқалық;

Д) ауызша және жазбаша;

Е) өкімдер және нұсқаулар.

386.Қауіп тудыратын факторлар:

А) объективті;

В) субъективті;

С) сыртқы;

Д) ішкі;

Е) тура.

387.Басқару стратегиясын таңдау келсі сұраққа жауап береді:

А) берілген мәселені шешу міндетті немесе міндетті емес;

В) қалайша және қандай құралдармен мәселе шешіледі;

С) қандай басқа мәселелермен бұл басқару мәселесі байланысқан;

Д) қойылған есепті жүзеге асыру үшін жағдай жасалынған ба;

Е) бұл басқару мәселесін кім және қашан шешеді.

388.Нормативтік модельдердің кемшіліктері:

А) адамның шынайы мінез-құлқын есепке алмайды;

В) шешімге сандық баға бермейді;

С) фирманың арнайы ерекшеліктерін ескеруге мүмкіндік бермейді;

Д) даму келешегін толық түрде ескеруге мүмкіндік бермейді;

Е) мрдельдерді пайдаланудағы қатал тәртіп.

389.Ұйымның өз мақсаттарына жетуді қамтамасыз ету процесі – ол:

А) жоспарлау

В) басшылық

С) ұйымдастыру

Д) мотивация

Е) бақылау

390.Тейлордың басқару функциялар тобын атаңыз

А) мақсат таңдау, құралдарды таңдау, құралдарды дайындау, нәтижелерді бақылау

В) даму, маркетинг, өндіріс, басқару

С) коммерциялық, техникалық, қаржылық,  әкімшілік функциялары

Д) техникалық, коммерциялық, қаржылық, әкімшілік функциялары, есеп және қауіпсіздікті қамтамасыз ету функциялары

Е)  жоспарлау, ұйымдастыру, мотивация, бақылау

391.Кәсіпорын жұмысының позициясынан қарағанда басқару функцияларының тобын атаңыз

А) коммерциялық, техникалық, қаржылық, әкімшілік функциялары

В) жоспарлау, ұйымдастыру, мотивация, бақылау

С) даму, маркетинг, өндіріс, басқару

Д) мақсат таңдау, құралдарды таңдау, құралдарды дайындау, нәтижелерді бақылау

Е) техникалық, коммерциялық, қаржылық, әкімшілік функциялары, есеп және қауіпсіздікті қамтамасыз  ету функциялары

392.Іскерлік басқару функцияларын атаңыз

А) даму, маркетинг, өндіріс, басқару

В) мақсат таңдау, құралдарды таңдау, құралдарды дайындау, нәтижелерді бақылау

С) техникалық, коммерциялық, қаржылық, әкімшілік функциялары, есеп және қауіпсіздікті қамтамасызету функциялары

Д) жоспарлау, ұйымдастыру, мотивация, бақылау

Е) коммерциялық, техникалық, қаржылық, әкімшілік функциялары

393.Басшылардың  тікелей басқарушылық әрекетін белгілейтін операционалдық басқару теориясы бойынша функцияларды атаңыз

А) жоспарлау, ұйымдарстыру, кадрлармен жұмыс жасау, басшылық және лидерлік, бақылау

В) болжамдау және жоспарлау, ұйымдастыру және  жарлық беру, үйлестіру және бақылау

С) мақсат таңдау, құралдарды таңдау және дайындау, нәтижені бақылау

Д) дамыту, маркетинг, өндіру және шаруашылықты басқару

Е) жоспарлау, ұйымдастыру, мотивация, бақылау

394.Ұйымдастыруда, басқару функциясы ретінде, өкілеттілікті  делегирлеу дегеніміз:

А) мәселелер мен өкілеттіліктерді қызметтегі және олардың орындалуына жауапты болатын адамға беру

В) өкілеттіліктер арасындағы қарым-қатынас

С) өкілеттіліктер деңгейлері арасындағы қатынастар

Д) кәсіпорын құрылымын құрастыру процесі

Е) жауапкершілікті жеке адамға беру

395.Жоспарлау қағидаларын атаңыз

А) Е,В,С

В) анықтық, үздіксіздік

С) үнемділік

Д) В,С

Е) толықтық, дәлдік

396.Жоспарлаудан алынатын ұтыс пен жоспарлауға жұмсалатын шығын сәйкес қарым-қатынаста болуды жоспарлаудың қандай қағидасы талап етеді?

А) жоспарлаудың үнемділігі

В) жсопарлаудың анықтығы

С) жоспарлаудың үздіксіздігі

Д) жоспарлаудың дәлділігі

Е) жоспарлаудың толықтығы

397.Стратегиялық мақсаттар мен мәселелерге  жету жолындағы аралық мақсаттар анықталатын жоспарлау қалай аталады?

А) фирма ішіндегі

В) тактикалық

С) индикативтік

Д) стратегиялық

Е) жедел (оперативті)

398.Басшылық қабылдаған амалдар мен шешімдер  жиыны қандай жоспарлау түрі болып есептелінеді?

А) стратегиялық

В) тактикалық

С) фирма ішіндегі

Д) аналитикалық

Е) индикативті

399.Адамдарды басқаша емес дәл солай әрекет жасауға мәжбүр  ететін ішкі оянуларға негізделген мотивацияның мазмұндылық теориясына жататыны:

А) Ф.Герцберг теориясы

В) күту теориясы

С) әділеттік теориясы

Д) Портер – Лоулер моделі

Е) барлық төрт теория

400.Жеке адам ретінде өсуге қажеттілік – ол:

А) өзін көрсетуге қажеттілік

В) болашақта қауіпсіздік пен сенімділікке қажеттілік

С) әлеуметтік қажеттіліктер

Д) сыйлауға қажеттілік

Е) физиологиялық қажеттілік

