Словарь терминов
Агенты производителя (manufacturer's agents) – лица или предприятия, работающие на нескольких производителей, реализующих неконкурентные взаимодополняющие товары на выделенной территории.
Административная вертикальная маркетинговая система (administered vertical marketing system) – организация канала распределения, при которой этапы производства и распределения определяются размером и влиянием одного из субъектов.
Активная стратегия (proactive strategies)  стратегия, при которой выявляются и используются все открывающиеся возможности.
Анализ безубыточности (break-even analysis) – анализ соотношения между совокупными доходом и издержками для определения прибыльности при различных уровнях производства.
Анализ возможностей производства и сбыта (business analysis) – этап создания нового товара, включающий определение его свойств и стратегии маркетинга, а также перспективную оценку финансирования серийного производства.
Анализ среды (environmental scanning) – получение информации о событиях, происходящих вне предприятия.
Анализ чувствительности (sensitivity analysis) – исследование влияния незначительных изменений факторов (цены или рекламной кампании) на результаты маркетинговых программ.
Ассортимент товаров (product line) – группа товаров, которые используются вместе, продаются одной и той же группе потребителей, распределяются через один и тот же тип розничных торговых точек и (или) находятся в заданном диапазоне цен.
Аффективный элемент (affective component) – элемент поведения потребителя, связанный с отношением к товару.
База данных (data base) – информационный массив, включающий данные о распределении продаж по типам торговых точек и географическим регионам, потребителях, полученные на основе заказов.
Баннер (banner) – графический файл (GIF, JPG), помещаемый на web-страницу и имеющий гиперссылку на другую (рекламируемую) страницу. Как правило, имеет прямоугольную форму. Для обеспечения быстрой загрузки баннера системы показов баннеров обычно накладывают на него ограничения по размеру (например, не более 15 килобайт). Самый распространенный размер баннеров 468 на 60 пикселей, хотя, помимо этого, существует большое количество баннеров других размеров. Официальные стандарты на размеры баннеров не приняты, но уже давно существуют рекомендации по их созданию и применению.
Баннерная реклама (banner advertising) – самый эффективный способ увеличения посещаемости web-сайта, а также мощный инструмент для создания (улучшения) имиджа компании, продукции, услуг и т. д.
Барьеры проникновения на рынок (barriers to entry) – практика бизнеса или условия, затрудняющие появление нового предприятия на рынке.
Брокеры (brokers) – независимые физические и юридические лица, устанавливающие связи между продавцами и покупателями.
Бренд (brand name) – слово, эмблема, девиз, используемые для выделения и дифференциации товара.
Вероятностная выборка (probability sampling) – выборка по строгим правилам, предусматривающим определенную вероятность попадания в нее каждого элемента множества.
Вертикальная маркетинговая система (vertical marketing system) – каналы распределения с профессиональным управлением и центральной координацией.
Внешние независимые переменные (extraneous independent variables) – случайное условие, неконтролируемые факторы, которые могут изменить исследуемое явление.
Внешняя среда (external environment) – окружение, в котором предприятие осуществляет хозяйственную деятельность.
Внутренний маркетинг (internal marketing) – апробация программ предприятия на его сотрудниках.
Внутренняя среда (internal environment) – функциональные структуры предприятия.
Вовлеченность (involvement) определяется значимостью покупки для потребителя.
Вопрос с фиксированной альтернативой (closed-end question, fixed alternative question) – вопрос, ответ на который респондент может выбрать из заданного набора.

Вторичные данные (secondary data) – зарегистрированные факты и цифры.
Выборка (sample) – несколько элементов, взятых из некоторого набора или генеральной совокупности.
Гипотеза (hypothesis) – обоснованное предположение о связи факторов или перспектив.
Графические форматы в Интернете. Gif – самый распространенный графический формат в Интернете. Наиболее популярен для создания баннеров, так как позволяет делать анимацию, прозрачные области, быструю загрузку. Этот формат имеет хороший алгоритм сжатия и позволяет делать достаточно компактную графику, что очень важно, так как обычно на баннеры накладываются строгие ограничения по размеру файла (например, до 15 килобайт). Формат ограничен использованием 256 цветов. Для баннеров, содержащих фотоизображения, плавные переходы цветов, иногда бывает целесообразно использовать графический формат – Jpg. Jpg второй по популярности формат графических файлов в Интернете. Хоть Jpg не позволяет использовать анимацию и прозрачность, но является хорошим выбором для фотографических изображений. Jpg хорошо сжимается и в отличие от Gif не ограничен 256 цветами, а позволяет использовать до 16 миллионов цветов.
Данные (data) – факты и цифры, полученные из первичных и вторичных источников.
Данные анкетирования (questionnaire data) – результат сбора данных с помощью почтовых, телефонных и личных опросов.
Диверсификация (diversification) – расширение ассортимента путем выпуска новых товаров; расширение каналов сбыта за счет освоения новых рынков.
Доля рынка (market share) – удельный вес продукции предприятия на рынке данного товара.
Допущения (assumptions) – гипотетические факты или ситуации, упрощающие проблему для ее решения в рамках заданных ограничений.
Дублирование распределения (dual distribution) – использование нескольких каналов распределения для одного и того же базового товара.
Емкость рынка (market potential) – максимальный совокупный объем продаж в определенном сегменте рынка.
Жизненный цикл товара (product life cycle) – прохождение товаром всех стадий существования на рынке.

Зависимые переменные (dependant variables) – факторы, на которые может повлиять изменение независимой переменной.
Запросы к системе (data base query) – средства коммуникации с системой, позволяющие задавать вопросы и получать ответы.
Интенсивное распределение (intensive distribution) – стратегия распределения, при которой производитель реализует свой товар в максимально возможном количестве торговых точек.
Канал сбыта (marketing channel) – система обеспечения доступности товара или услуги, механизм реализации.
Кеширование баннеров (cached banner) – пользователь может видеть баннер в несколько раз чаще, чем он фиксируется в системе. Дело в том, что баннер может быть закеширован браузером пользователя, и следующая его загрузка произойдет не с сервера, а непосредственно с локального диска пользователя. И соответственно, система не будет знать об очередном показе баннера. Помимо кеширования браузером возможен вариант, что баннер будет закеширован, например, на прокси-сервере провайдера. И в этом случае система не зафиксирует показ. Кеширование, с одной стороны, значительно снимает загрузку каналов Интернет, позволяет не «гонять» снова и снова, например, графический файл из Америки, а просто скачать его с прокси-сервера своего провайдера или еще быстрее из кеша браузера пользователя, а с другой стороны – кеширование делает статистику посещения страниц, показов баннеров и т. д. не столь точной, как хотелось бы.
Коммуникация (communication) – обмен информацией, включающий источник информации, сообщение, приемник информации, кодирование и декодирование.
Комплекс продвижения (promotional mix) – действия, предпринимаемые для доведения до потребителя информации о товаре.
Конкурентный паритет (competitive parity) – в рекламе: выделение средств на рекламу в соответствии с уровнем затрат конкурента.
Конкуренты (competition) – совокупность предприятий, поставляющих однотипные товары на рынок.
Контролируемые факторы (controllable factor) – действия, которые предпринимает менеджер для решения проблем маркетинга.
Концептуальные тесты (concept tests) – предварительное тестирование идеи нового товара путем выявления мнений потребителей.
Концепция нового товара (new product concept) – предварительное описание товара или услуги, которые предприятие может предложить на рынке.

Критерии достижения цели (measures of success) – характеристики или стандарты, используемые при оценке предложенных решений.
Критерии оценки (evaluative criteria) – объективные и субъективные факторы, которые важны для принятия решения.
Логистика (logistics) – координация перемещения и хранения полуфабрикатов, сырья и готовых изделий с целью минимизации совокупных издержек.
Макромаркетинг (macromarketing) – исследование агрегированного национального потока товаров и услуг, необходимого для обеспечения потребностей общества.
Маркетинговый комплекс (marketing mix) – факторы и действия, контролируемые менеджером маркетингового подразделения.
Микромаркетинг (micromarketing) – маркетинговая деятельность предприятия.
Многоуровневый канал распределения (indirect channel) – канал распределения, в который включены посредники.
Нажатие, клик (click-through). Если пользователь на экране монитора увидит баннер и он его заинтересует, пользователь щелкает по нему мышью. Пользователь также может нажать на баннер случайно. После щелчка его браузер начинает загружать страницу, которую рекламирует баннер. Вся эта трансакция и называется клик.
Натурные эксперименты (field experiments) – проверка маркетинговых переменных в условиях реализации или покупки.
Новаторы (innovators) – потребители, которые первыми покупают новый товар.
Новая покупка (new buy) – первоначальная покупка, характеризуемая высоким потенциальным риском.
Номенклатура товаров (product mix) – ассортимент товаров.
Ограниченный набор (evoked set) – группа торговых марок, отобранных из набора товаров определенного класса.
Организатор канала распределения (channel captain) – субъект канала распределения, координирующий, направляющий и поддерживающий деятельность других субъектов.
Отклик баннера (CTR, click/through ratio) – самой важной характеристикой баннера является отношение числа кликов на баннер к числу его показов. Так, если баннер был показан на какой либо странице 1000 раз, а нажали на него и, соответственно, попали на сайт 50 человек, то отклик такого баннера равен 5 %. По статистике, средний отклик (click/through ratio) у баннеров, используемых в Интернете, – 2,11 %.

Отстающие (laggards) – потребители, которые принимают идеи и товары после длительного времени их присутствия на рынке.
Отчет о намерениях покупателей (survey of buyers' intentions) – результаты опроса потенциальных потребителей.
Отчет торгового персонала (sales force survey) – оценка торговым персоналом уровня продаж за некоторый период.
Панель (panel) – множество потребителей или магазинов, подвергающихся периодическим исследованиям.
План маркетинга (marketing plan) – документ, содержащий описание целевого рынка, маркетинговых целей, бюджет и график исполнения программы.
Позиционирование товара (product positioning) – место товара в ряду конкурентных товаров.
Показ (Impression, exposures) – демонстрация баннера пользователю. На самом деле система считает, что показ был осуществлен, если браузер пользователя загрузил баннер, хотя пользователь может его так и не увидеть. Такая ситуация вероятна, если баннер загружается в конце страницы, а пользователь уйдет с нее, не прокрутив ее до конца. Возможна и обратная ситуация, когда пользователь увидел баннер большее количество раз, чем показала система (браузер может сохранить в оперативной памяти баннер после его первой загрузки и показать еще раз уже на другой странице без обращения к серверу).
Посттестирование (posttesting) – тесты, проводимые после опубликования рекламы в СМИ.
Предварительные тесты (pretests) – тесты, проводимые до размещения рекламы в СМИ.
Программа маркетинга (marketing program) – план обеспечения товаром, услугой или идеей перспективного потребителя.
Производный спрос (derived demand) – спрос на промышленные товары или услуги, который вызывается спросом на товары или услуги широкого потребления.
Простая повторная покупка (straight rebuy) – повторный заказ известного товара или услуги у поставщиков без консультации с различными пользователями или группами влияния.
Прямой (нулевой) канал распределения (direct channel) – распределение, при котором производители и конечные потребители непосредственно взаимодействуют друг с другом.
Прямой прогноз (direct forecast) – оценка прогнозируемой величины без промежуточных шагов.

Региональный маркетинг (regional marketing) – отражение специфических особенностей региона в маркетинге.
Сдача в подряд (outsourcing) – передача подрядчику отдельных видов работ, ранее выполнявшихся собственным персоналом организации.
Сегментирование рынка (market segmentation) – процесс деления большого рынка на субрынки или сегменты перспективных потребителей.
Системы обмена показами баннеров (banner exchange services) – специальные системы, которые производят взаимообмен показами баннеров между своими участниками. За свои услуги обычно берут определенный процент от показов. Например, Reklama.ru покажет 85 баннеров рекламируемой страницы на страницах других участников, если рекламируемая страница покажет 100 чужих баннеров.
Ситуационный анализ (situation analysis) – анализ положения предприятия или товара при различных сценариях развития событий.
Статистический вывод (statistical inference) – метод формирования выводов на основе выборки из множества.
Стимулирование сбыта (sales promotion) – мероприятия, направленные на повышение интереса потребителей к покупке товара.
Стоимость за 1000 показов баннеров (СРМ, cost per million) – термин заимствован из традиционной печатной и радиорекламы. Большинство web-сайтов публикуют свои тарифы на рекламу в терминах СРМ. Web-сайт, который устанавливает плату 15 000 дол. за баннер и гарантирует 600 000 показов, имеет СРМ 25 дол.
Стоимость за посетителя (CPV, cost per visitor) – помимо продажи баннеров, существует практика, когда расчет ведется относительно количества посетителей, попавших на сайт рекламодателя через баннер. Посетителем считается человек, щелкнувший баннер (хотя на самом деле пользователь может нажать на кнопку back (вернуться) своего браузера до того, как рекламируемая страница загрузится). Стоимость одного щелчка кнопки (CPV) в среднем составляет 10-12 центов.
Сайт (Web-site, web-сайт, сервер, ресурс) – совокупность web-страниц, объединенных по смыслу, навигационно и физически находящихся на одном сервере.
Страница (Web-page, web-страница) – составная часть web-сайта. Физически представляет собой HTML-файл. Может содержать текст, изображения, JAVA апплеты и другие web-элементы. Страница может быть статическая или динамически сгенерированная. В случае использования фреймов каждый фрейм считается как отдельная страница.
Стратегия маркетинга (marketing strategy) – генеральная программа действий на рынке с четко сформулированными целями, путями их достижения и необходимыми ресурсами.
Тактика маркетинга (marketing tactics) – оперативные решения для достижения целей маркетинговой стратегии.
Траффик, посещаемость (traffic) – количество посетителей web-сайта (или его определенной страницы) за единицу времени (день, месяц и т. д.).
Узконаправленная реклама (targeting) – показ рекламного баннера только определенному кругу пользователей (целевой аудитории), наиболее интересному для рекламодателя. Например, крупные поисковые системы, продающие показы баннеров по запросам пользователя, определяют область его поиска и показывают ему баннеры, сходные по тематике. Рекламодатели стремятся покупать показы баннеров именно на узкотематических сайтах (или разделах сайтов), где подавляющая часть посетителей интересуется заданным типом продукции (услуг). Такой вид рекламы наиболее эффективен, хотя он и более дорогой.
Фирменная культура (corporate culture) – единая система ценностей, норм и правил деятельности, которые должны соблюдаться сотрудниками.
Фокус-группа (focus group) – неформальное собрание фактических или потенциальных потребителей, высказывающих мнение о товаре предприятия.
Франчайзинг (franchising) – контракт крупной фирмы с физическим или юридическим лицом, позволяющий ему вести бизнес от имени фирмы на строго определенных условиях.
Целевой рынок (target market) – специфические группы потенциальных потребителей товаров предприятия.
Центр закупки (buying center) – группа лиц на предприятии, которая уполномочена принимать решения о покупке.
Ширина ассортимента (breadth of line) – разнообразие товаров одного типа.
Экстраполяция тренда (trend extrapolation) – метод, посредством которого характер изменения данных переносится из прошлого в будущее.
Этап генерации идей (idea generation stage) – этап, на котором разрабатывается несколько альтернативных концепций нового товара.
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