Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
SUBIECTUL I 
1(30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Limbajul paraverbal se concretizează prin:

a.   calităţile vocale;
b.   expresia feţei;
c.   gesturi;

d.   poziţia corpului.
2.   Informarea, ca funcţie a comunicării, se realizează prin:

a.   asigurarea accesului la informaţii;
b.   lărgirea orizontului cultural al angajaţilor;

c.   întreţinerea unui climat favorabil de muncă;

d.   evaluarea corectă a angajaţilor.

3.   Reprezintă un obiectiv economic al marketingului:
a.   imaginea firmei;
b.   creşterea cifrei de afaceri;

c.   gradul de satisfacţie a clientului;
d.   fidelizarea clienţilor.

4.   Puterea cumpărătorilor ca forţă ce acţionează asupra concurenţei pe o piaţă, este dată de:

a.   gradul de informare al cumpărătorilor;

b.   diferenţele dintre produse;

c.   identitatea mărcii;
d.   furnizarea de substituenţi.
5.   Receptarea corectă a mesajului este:

a.   o funcţie a comunicării;
b.   un principiu al comunicării;
c.   o caracteristică a comuncării;
d.   un obiectiv al comunicării.
6.   În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării umane, iar în coloana B caracteristicile acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. Nivelurile comunicării
B. Caracteristici
1. comunicarea interpersonală
a. organizarea de dialoguri cu angajaţii cu asigurarea de feedback

2. comunicarea în grup
b. comunicarea individului cu sine însuşi

3. comunicarea intrapersonală
c. permite dialogul cu celălalt
4. comunicarea publică
d. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane
5. comunicarea de masă
e. informarea prin intermediul comunicaţiilor de presă şi în afara unei relaţii interpersonale
f. prezentare susţinută în faţa unui auditoriu de

mai mult de 3 persoane

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals

Alegeţi enunţurile adevărate şi justificaţi răspunsurile date.

.
10p
7.Conform  principiului percepţie globale,  comunicarea nu  înseamnă numai un schimb de cuvinte.

8. O politică de aprovizionare prin întărirea puterii de negociere cu furnizorii o reprezintă

modificarea în timp a valorii contractelor acordate furnizorilor.

9.Limbajul
lucrurilor
comunică
prin
vestimentaţie,
igiena
personală
şi
accesoriile vestimentare.
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SUBIECTUL I 
2(30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Limbajul paraverbal se concretizează prin:

a.   calităţile vocale;
b.   expresia feţei;
c.   gesturi;

d.   poziţia corpului.
2.   Informarea, ca funcţie a comunicării, se realizează prin:

a.   asigurarea accesului la informaţii;
b.   lărgirea orizontului cultural al angajaţilor;

c.   întreţinerea unui climat favorabil de muncă;

d.   evaluarea corectă a angajaţilor.

3.   Reprezintă un obiectiv economic al marketingului:
a.   imaginea firmei;
b.   creşterea cifrei de afaceri;

c.   gradul de satisfacţie a clientului;
d.   fidelizarea clienţilor.

4.   Puterea cumpărătorilor ca forţă ce acţionează asupra concurenţei pe o piaţă, este dată de:

a.   gradul de informare al cumpărătorilor;

b.   diferenţele dintre produse;

c.   identitatea mărcii;
d.   furnizarea de substituenţi.
5.   Receptarea corectă a mesajului este:

a.   o funcţie a comunicării;
b.   un principiu al comunicării;
c.   o caracteristică a comuncării;
d.   un obiectiv al comunicării.
6.   În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării umane, iar în coloana B caracteristicile acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. Nivelurile comunicării
B. Caracteristici
1. comunicarea interpersonală
a. organizarea de dialoguri cu angajaţii cu asigurarea de feedback

2. comunicarea în grup
b. comunicarea individului cu sine însuşi

3. comunicarea intrapersonală
c. permite dialogul cu celălalt
4. comunicarea publică
d. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane
5. comunicarea de masă
e. informarea prin intermediul comunicaţiilor de presă şi în afara unei relaţii interpersonale
f. prezentare susţinută în faţa unui auditoriu de

mai mult de 3 persoane

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals

Alegeţi enunţurile adevărate şi justificaţi răspunsurile date.

.10p
7.Conform  principiului percepţie globale,  comunicarea nu  înseamnă numai un schimb de cuvinte.

8. O politică de aprovizionare prin întărirea puterii de negociere cu furnizorii o reprezintă

modificarea în timp a valorii contractelor acordate furnizorilor.

9.Limbajul
lucrurilor
comunică
prin
vestimentaţie,
igiena
personală
şi
accesoriile vestimentare.
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SUBIECTUL I                                                                                      3(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Încrucişarea braţelor este interpretată ca::
a.   plictiseală;

b.   apărare;

c.   ezitare;
d.   superioritate.

2.   Emiţătorul are în vedere:
a.   identificarea părţilor utile ale mesajului;
b.   pregătirea atentă a mesajului;
c.   participarea la discuţie;
d.   crearea unuei stări de spirit favorabilă ascultării.
3.   Reprezintă un obiectiv psihologic al marketingului:
a.   reducerea riscului;
b.   gradul de satisfacţie a clientului;
c.   cota de piaţă;

d.   cifra de afaceri.
4.   Furnizorii sunt selectaţi după:

a.   gradul de rivalitate;
b.   cash-flow;

c.   reputaţie sau imagine;

d.   concurenţii diverşi.
5.   Motivarea angajaţilor este:
a.   o funcţie a comunicării;
b.   o caracteristică a comunicării;
c.   un principiu al comunicării;
d.   un obiectiv al comunicării.
6.   În coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonverbale, iar în coloana B
concretizarea acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră

din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. Element
B. Concretizare
1. limbajul lucrurilor
a. expresia feţei
2. prezenţa personală
b. calităţile vocii
3. limbajul corpului
c. păstrarea unei taine

4. limbajul timpului
d. obiectele de uz curent
5. limbajul paraverbal
e. igiena personală

f. punctualitatea
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că

enunţul este fals.
6p
7.   Creşterea cifrei de afaceri, reducerea riscului, fidelizarea clienţilor şi gradul de satisfacţie a clientului sunt obiective economice.
8.   Comunicarea nonverbală poate sprijini, contrazice sau substitui comunicarea verbală.

9.   În zilele noastre nu este suficient doar să aflăm ce doreşte clientul şi să îl anunţăm că-i putem satisface cerinţele.

10.  Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-unul adevărat.
4p
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SUBIECTUL I                                                                                                         4(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   În corelaţia culoare-personalitate, roşul comunică:

a.   îmi place shimbarea;
b.   un om plin de sentimente;
c.   sunt inventiv;

d.   ştiu foarte bine ce am de făcut.
2.   Receptorul trebuie:
a.   să pregătească atent mesajul;

b.   să identifice părţile utile din mesaj pe care să le reţină;

c.   să verifice întelegerea mesajului;
d.   să folosească o tonalitate adecvată a vocii.
3.   Reprezintă un obiectiv psihologic al marketingului:
a.   imagine favorabilă în rândul consumatorilor;

b.   creşterea vânzărilor c.   cota de piaţă;

d.   reducerea riscului.

4.   Oferta furnizorilor este selectată  după:

a.   nivelul preţurilor;

b.   cifra de afaceri;
c.   cash-flow;

d.   cifra de piaţă.

5.   Reprezintă un criteriu de selecţie al furnizorilor:

a.   puterea furnizorilor;

b.   caracteristicile produselor;

c.   preţurile practicate;

d.   puterea cumparătorilor.

6.   În coloana A sunt enumerate forţele care acţionează asupra concurenţei pe o piaţă, iar în coloana B caracteristicile acestor forţe. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B. …………….
10p
A. Forţele ce acţionează asupra concurenţei
B. Caracteristici
1. Puterea cumpărătorilor
a. volumul producţiei furnizorilor
2. Puterea furnizorilor
b. numărul alternativelor
3. Bariere la intrarea pe piaţă
c. concurenţii diversi

4. Gradul de rivalitate
d. cash-flow-ul
5. Ameninţările substituenţilor
e. politicile guvernamentale
f. concentrarea puterii de negociere a consumatorilor

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că

enunţul este fals.
6p
7.   Comunicarea publică reprezintă orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane.
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8.   Provocarea unei reacţii (o schimbare de comportamnet sau de atitudine) este unul dintre principiile comunicării.
9.   Gradul de satisfacţie a clientului constituie un obiectiv economic al firmei.
10.  Alegeţi două din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-le în enunţuri adevărate.
4p
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SUBIECTUL I 
5(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Comunicarea verbală se realizează sub forma :

a.   minutei;
b.   dezbaterii;
c.   procesului-verbal;

d.   referatului.

2.   Receptorul trebuie:
a.   să cunoască ce doreşte emiţătorul de la el;

b.   să folosească o tonalitate adecvată a vocii;
c.   să verifice înţelegerea mesajului;
d.   să pregăteasca atent mesajul.

3.   Reprezintă un obiectiv economic al activităţii de marketing:
a.   menţinerea cotei de piaţă;

b.   fidelizarea clienţilor;

c.   gradul de satisfacţie a clientului;
d.   imaginea de marcă.

4.   Un obiectiv psihologic al marketingului este:

a.   reducerea riscului;

b.   creşterea vânzării;
c.   gradul de satisfacţie a clientului;
d.   creşterea profitului.
5.   Puterea furnizorilor este dată de:

a.   volumul producţiei furnizorilor;

b.   numărul alternativelor;

c.   barierele la depăşirea pieţei;
d.   concurenţii diverşi.
6.   În coloana A sunt enumerate criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor, iar în coloana B caracteristicile acestor criterii. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.

10p
A.  Criterii de selecţie
a ofertelor furnizorilorB. Concretizare
1. caracteristicile produselor
a. sensibilitatea la preţ a cumpărătorului
2. ambalajul
b. modul de ambalare şi livrare ulterioară

3. nivelul preţurilor
c.  clasa de presiune, economia de combustibil şi acurateţea

4. materialele folosite
d. complexitatea tehnologică şi procesele de producţie
5. performanţa produsului
e. calitatea materiilor prime şi materialelor

f.  distincţia dintre produs şi produsele auxiliare
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Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare   fiecărui  enunţ  (7,  8,  9)  şi  notaţi  în dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciaţi  că enunţul este fals.
6p
7.   Comunicarea intrapersonală permite dialogul ce celălalt.

8.   Cash-flow-ul este calculat ca diferenţă între cheltuieli curente şi încasări.

9.   Concurenţa este unul din factorii determinanţi în succesul sau eşecul unei firme.

10. Alegeţi enunţurile false de mai sus şi transformaţi-le în enunţuri adevărate.
4p
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SUBIECTUL I                                                                                         6(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Limbajul corpului se concretizează prin:

a.   igiena personală;

b.   gesturi;
c.   calităţile vocii;
d.   păstrarea unei taine.

2.   A „asculta activ” înseamnă:

a.   identificarea părţilor utile din mesaj;

b.   participarea la discuţie;
c.   folosirea unei tonalităţi adecvate a vocii;
d.   pregătirea atentă a mesajului.
3.   Reprezintă un obiectiv economic al activităţii de marketing:
a.   scăderea constantă a vânzărilor;

b.   creşterea nivelului investiţiilor;

c.   gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii;
d.   imagine favorabilă în rândul consumatorilor.

4.   Un obiectiv psihologic al marketingului este:

a.   creşterea nivelului investiţiilor;

b.   creşterea cotei de piaţă;

c.   reducerea riscului;

d.   fidelizarea clienţilor.

5.   Gradul de rivalitate este dat de:

a.   diferenţele dintre produse;

b.   economii de scară;

c.   numărul alternativelor;

d.   politicile guvernametale.

6.   În coloana A sunt enumerate funcţiile comunicării, iar în coloana B concretizarea acestora.

Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. Funcţiile comunicării
B. Concretizare
1. Instruirea angajaţilor
a. comunicarea operativă a deciziilor
2. Transmiterea deciziilor
b. evaluarea corectă a angajaţilor
3. Motivarea angajaţilor
c. stimularea nevoilor etice şi estetice
4. Promovarea culturii organizaţionale
d. stimularea comunicării dintre angajaţi

5. Influenţarea receptorului
e. asigurarea accesului la informaţii
f. transmiterea cunoştinţelor necesare perfecţionării pregătirii profesionale
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că

enunţul este fals.
6p
7.   Nivelul preţurilor penrtu sortimentele de produse este adesea asociat cu sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor.
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8.   Comunicarea interpersonală este comunicarea individului cu sine însuşi, atunci când îşi ascultă vocea interioară.

9.   Întelegerea corectă a mesajului este una din funcţiile comunicării.
10. Identificaţi enunţurile false de mai sus şi transformaţi-le în enunţuri adevărate.
4p
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SUBIECTUL I                                                                                           7( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect                                                                                               (10p)
1. Reprezintă obiectiv psihologic al activităţii de marketing:

a. creşterea vânzărilor;

b. creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

c. fidelizarea clienţilor;

d. creşterea nivelului investiţiilor.

2. Elementele procesului de comunicare sunt:

a. emiţătorul, mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, receptorul, contextul;
b. cuvântul, mesajul, mijlocul de comunicare;

c. emiţătorul, receptorul, contextul, obiectivele comunicării;
d. ideea, mesajul, receptorul, emiţătorul.

3. Limbajul corpului se concretizează în:

a. modul în care utilizăm spaţiul personal,social, intim, public;
b. expresia feţei, gesturi, poziţia corpului;
c. parametrii vocali, intensitate, înălţime;
d. modul de alegere al vestimentaţiei.
4. Comunicarea intrapersonală:

a. permite dialogul cu celălalt;

b. este reprezentată de orice gen de cuvântare susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane;

c. este comunicarea individului cu sine însuşi;
d. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane.
5. Puterea furnizorilor este dată de:

a. numărul alternativelor;

b. politica guvernamentală;

c. volumul producţiei furnizorilor;

d. analiza afacerii.
6. În coloana A sunt enumerate criteriile de selecţie a furnizorilor, iar in coloana B concretizarea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A.  Criterii de selecţie a ofertelor furnizorilor
B.  Concretizarea
1. caracteristicile produselor
a. diferenţierea sortimentelor de produse
2. materialele folosite
b. influenţează siguranţa livrării
3. ambalajul
c. sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor
4. performanţa produsului
d. complexitatea tehnologică şi de procesele

de producţie
5. nivelul preţurilor
e calitatea sortimentului de produse
f. diferenţele de cercetare-dezvoltare
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Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9,10) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(8p)
7. Creşterea profitului şi creşterea ratei profitului fac parte din categoria obiectivelor psihologice.

8. Comunicarea verbală se poate realiza sub mai multe forme: conferinţa, dezbaterea, dizertaţia, discursul.

9. Emiţătorul este persoana care primeşte mesajul.

10. Comunicarea în grup asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane.
11. Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)
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SUBIECTUL I 
8( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Reprezintă obiectiv economic al firmei:

a. creşterea nivelului investiţiilor;

b. gradul de satisfacţie a clientului;
c. gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii;
d. fidelizarea clienţilor.

2. Emiţătorul este:

a. persoana care primeşte mesajul;

b. drumul parcurs de mesaj;

c. iniţiatorul comunicării;
d. forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia.
3. Comunicarea în grup:

a. este reprezentată de orice gen de cuvântare susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane;

b. este comunicarea individului cu sine însuşi;
c. permite dialogul cu celălalt;

d. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane.
4. Puterea cumpărătorilor poate fi dată de:

a. furnizarea de substituenţi;
b. concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

c. identitatea mărcii;
d. preţurile practicate.

5. Ca şi criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor, nivelul preţurilor :

a. este asociat cu sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor;

b. influenţează calitatea sortimentului de produse;

c. determină performanţa produselor;

d. este determinat de substituenţii unui produs.

6. În coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonverbale, iar în coloana B concretizarea acestora.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.(10p)

A.  Elementele comunicării nonverbale
B.  Concretizare
1. limbajul corpului
a. accesorii vestimentare

2. limbajul paraverbal
b. comunică aprobare sau dezaprobare

3. limbajul spaţiului
c. expresia feţei
4. prezenţa personală
d. întârzierea la o şedinţă
5. limbajul timpului
e. caracteristicile vocale

f. utilizarea spaţiului personal, social, intim, public
Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(8p)
7. Comunicarea intrapersonală permite dialogul cu celălalt.

8. Receptarea corectă a mesajului reprezintă un obiectiv al comunicării.
9. Mijlocul de comunicare reprezintă drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător spre receptor.

10. Creşterea cifrei de afaceri reprezintă un obiectiv psihologic al activităţii de marketing la nivelul întreprinderii.
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11.  Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)
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SUBIECTUL I                                                                                        9( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect                                                                                              (10p)
1. Receptorul este:

a. iniţiatorul comunicării;
b. persoana care primeşte mesajul;

c. canalul de comunicare;

d. forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
2. Reprezintă obiectiv psihologic al firmei:
a. crearea unei imagini favorabile în rândul consumatorilor;

b. creşterea nivelului investiţiilor;

c. analiza de marketing;

d. creşterea profitului şi a ratei profitului.
3. Comunicarea interpersonală:

a. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane;
b. este reprezentată de orice gen de cuvântare susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane;

c. este comunicarea individului cu sine însuşi;
d. permite dialogul cu celălalt.

4. O formă a comunicării nonverbale este:

a.conferinţa; b. dezbaterea; c. discursul;d. expresia feţei.
5. Limbajul spaţiului se concretizează în:

a. păstrarea unei taine;

b. utilizarea spaţiului personal, social, intim, public;
c. caracteristici vocale;

d. accesorii vestimentare.

6. În coloana A sunt prezentate cele 5 forţe care acţionează asupra concurenţei pe piaţă, iar în coloana B sunt indicate modalităţile în care se manifestă acestea.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B. (10p)

A. Forţele ce acţionează asupra concurenţei
B. Modalităţi de realizare
1. Puterea furnizorilor
a. concurenţii diverşi

2. Puterea cumpărătorilor
b. numărul alternativelor
3. Gradul de rivalitate
c. politici guvernamentale
4. Barierele la intrarea pe piaţă
d. concentrarea puterii de negociere a consumatorilor
5. Ameninţările substituenţilor
e. volumul producţiei furnizorilor
f. sfaturi pentru reuşita întreprinderii.
Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(8p)
7. Înţelegerea corectă a mesajului reprezintă o funcţie a comunicării.
8. Comunicarea publică este cea prin care informăm pe alţii sau suntem informaţi prin intermediul comunicaţiilor de masă şi în afara unor relaţii interpersonale.
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9. Gradul de satisfacţie a clientului reprezintă obiectiv psihologic al firmei.
10. Nivelul preţurilor reprezintă un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor.

11. Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)
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SUBIECTUL I 
10( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Reprezintă obiectiv economic al firmei:

a. gradul de cunoaştere a produselor firmei;
b. imaginea favorabilă în rândul consumatorilor sau imaginea de marcă sau de firmă;

c. creşterea profitului şi a ratei profitului;
d. gradul de satisfacţie a clientului.
2. Elementele procesului de comunicare sunt:

a. emiţătorul, mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, receptorul, contextul;
b. cuvântul, mesajul, mijlocul de comunicare;

c. emiţătorul, receptorul, contextul, obiectivele comunicării;
d. ideea, mesajul, receptorul, emiţătorul.

3. Limbajul corpului se concretizează în:

a. modul în care utilizăm spaţiul personal,social, intim, public;
b. expresia feţei, gesturi, poziţia corpului;
c. parametrii vocali, intensitate, înălţime;
d. modul de alegere al vestimentaţiei.
4. O formă a comunicării verbale este:

a. conferinţa;
b. prezenţa personală;

c. limbajul timpului;
d. limbajul tăcerii.
5. O formă a comunicării nonverbale este:

a. scrisoarea de afaceri;

b. poziţia corpului;
c. raportul scris;

d. procesul verbal.

6.  În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării, iar in coloana B concretizarea acestora . Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera

corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Nivelurile comunicării
B. Concretizare
1. comunicarea intrapersonală
a. orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută

în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane
2. comunicarea interpersonală
b. comunicarea individului cu sine însuşi

3. comunicarea în grup
c. permite dialogul cu celălalt
4. comunicarea publică
d. informare prin intermediul mass mediei

5. comunicarea de masă
e. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane.
f. foloseşte semnele ca mijloc de comunicare.

Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.

(8p)
7. Mesajul este forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia.

8. Fidelizarea clienţilor reprezintă un obiectiv economic al firmei.

9. Caracteristicile produselor reprezintă un criteriu de selecţie a furnizorilor.
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10. Sortimentele de produse se pot diferenţia după modul de ambalare şi modul de livrare ulterioară.

11.  Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)

SUBIECTUL I                                                                                        11( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect                                                                                                       (10p)
1. O formă a comunicării nonverbale este:

a. referatul;

b. memoriul;

c. comunicarea prin vestimentaţie;
d. dezbaterea.

2. Comunicarea interpersonală :

a. permite dialogul cu celălalt;

b. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane;
c. se adresează unui auditoriu format din minim trei persoane;

d. informează prin intermediul comunicaţiilor de masă.

3. Din punct de vedere al criteriilor de selecţie a ofertelor furnizorilor, materialele folosite:

a. ajută la economisirea de combustibil;

b. influenţează siguranţa livrării;
c. sunt legate de complexitatea tehnologică şi de procesele de producţie;
d. influenţează semnificativ calitatea sortimentului de produse.
4. Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a. imaginea firmei;
b. reducerea riscului;

c. creşterea cifrei de afaceri;

d. creşterea nivelului investiţiilor.

5. Emiţătorul este:

a. iniţiatorul comunicării;
b. drumul parcurs de mesaj;

c. forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
d. persoana care primeşte mesajul.

6. În coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonverbale, iar în coloana B concretizarea acestora.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A.  Elementele comunicării nonverbale
B.  Concretizare
1. limbajul spaţiului
a. păstrarea unei taine
2. limbajul tăcerii
b. accesorii vestimentare

3. limbajul paraverbal
c. colecţiile
4. limbajul lucrurilor
d. ritm, rezonanţă, viteza de vorbire

5. limbajul corpului
e. gesturi

f. utilizarea spaţiului personal, social, intim, public
Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul
este fals.
(8p)
7. Receptarea corectă a mesajului reprezintă o funcţie a comunicării.
8. Receptorul este persoana care iniţiază comunicarea.

9. Fidelizarea clienţilor reprezintă un obiectiv psihologic al firmei.

10. Comunicarea intrapersonală este comunicarea individului cu sine însuşi.
11.  Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)

SUBIECTUL I 
12( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a. reducerea riscului;

b. gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii;
c. creşterea cotei de piaţă;

d. rata profitului.
2. O formă a comunicării nonverbale este:

a. raportul scris;

b. minuta;
c. conferinţa;

d. prezenţa personală.

3. Comunicarea interpersonală:

a. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane;
b. este reprezentată de orice gen de cuvântare susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane;

c. este comunicarea individului cu sine însuşi;
d. permite dialogul cu celălalt.

4. Elementele procesului de comunicare sunt:

a. ideea, mesajul, receptorul, emiţătorul;

b. cuvântul, mesajul, mijlocul de comunicare;

c. emiţătorul, mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, receptorul, contextul;
d. emiţătorul, receptorul, contextul, obiectivele comunicării.
5. Prezenţa personală se concretizează în:

a. modul în care utilizăm spaţiul personal,social, intim, public;
b. expresia feţei, gesturi, poziţia corpului;
c. parametrii vocali, intensitate, înălţime;
d. modul de alegere al vestimentaţiei.
6. În coloana A sunt prezentate cele 5 forţe care acţionează asupra concurenţei pe piaţă, iar în coloana B sunt indicate modalităţile în care se manifestă acestea. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Forţele ce acţionează asupra concurenţei
B. Modalităţi de realizare
1. Puterea furnizorilor
a. eficienţa economică a alternativelor

2. Puterea cumpărătorilor
b. diferenţele între produse

3. Gradul de rivalitate
c. buna informare a cumpărătorilor
4. Barierele la intrarea pe piaţă
d. analiza afacerii
5. Ameninţările substituenţilor
e. concurenţii diverşi

.  f. economii de scară.

Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.

(8p)
7. Orice comunicare are contextul ei.

8. Nivelul preţurilor reprezintă un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor.

9. Gradul de satisfacţie a clientului reprezintă obiectiv economic al firmei.
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10. Receptorul este iniţiatorul comunicării.
11.  Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)

SUBIECTUL I
13( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a. creşterea cifrei de afaceri;

b. creşterea profitului şi a ratei profitului;
c. reducerea riscului;

d. imagine favorabilă în rândul consumatorilor.

2. Limbajul corpului se concretizează în: a. expresia feţei, gesturi,poziţia corpului; b. parametrii vocali, intensitate, înălţime; c. modul de alegere a vestimentaţiei;
d. modul în care este utilizat spaţiul personal.

3. Receptorul este:

a. drumul parcurs de mesaj;

b. persoana care primeşte mesajul;

c. modul de codificare a informaţiilor;

d. iniţiatorul comunicării.
4. O formă a comunicării verbale este:

a. conferinţa;
b. prezenţa personală;

c. limbajul timpului;
d. limbajul tăcerii.
5. Puterea furnizorilor este dată de:

a. sensibilitatea la preţ a clienţilor;

b. ameninţările reprezentate de intrarea în aval;
c. numărul alternativelor;

d. politicile guvernamentale.
6. În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării, iar in coloana B caracterizarea acestora . Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Nivelurile comunicării
B. Caracterizare
1. comunicarea intrapersonală
a.  informare prin intermediul comunicaţiilor de masă

2. comunicarea interpersonală
b.  orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută

în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane
3. comunicarea în grup
c. permite dialogul cu celălalt
4. comunicarea publică
d.  comunicarea individului cu sine însuşi

5. comunicarea de masă
e. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane.
f. comunică cu ajutorul semnelor.

Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.

(8p)
7. Creşterea profitului şi a ratei profitului reprezintă obiectiv economic.
8. Gradul de satisfacţie a clienţilor reprezintă obiectiv psihologic al firmei.
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9. Dezbaterea este o formă a comunicării nonverbale.
10. Puterea cumpărătorilor este dată de informarea cumpărătorilor.

11. Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)

SUBIECTUL I                                                                                                   14( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Reprezintă obiectiv economic al firmei:

a. gradul de satisfacţie a clientului;
b. imaginea de marcă sau de firmă;

c. fidelizarea clienţilor;

d. creşterea sau menţinerea cotei de piaţă.

2. Limbajul corpului se concretizează în:

a. modul de alegere a vestimentaţiei;
b. parametrii vocali, intensitate, înălţime;
c. a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă;

d. expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.
3. Emiţătorul este:

a. drumul parcurs de mesaj;

b. persoana care primeşte mesajul;

c. modul de codificare a informaţiilor;

d. iniţiatorul comunicării.
4. O formă a comunicării verbale este:

a. timpul;
b. dizertaţia;

c. limbajul timpului;
d. limbajul tăcerii.
5. Barierele la intrarea pe piaţă sunt reprezentate de:

a. sensibilitatea la preţ a clienţilor;

b. ameninţările reprezentate de intrarea în aval;
c. numărul alternativelor;

d. politicile guvernamentale.
În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării, iar in coloana B caracterizarea acestora . Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera

corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Nivelurile comunicării
B. Caracterizare
1. comunicarea intrapersonală
a. comunică cu ajutorul semnelor.

2. comunicarea interpersonală
b. orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută

în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane
3. comunicarea în grup
c. permite dialogul cu celălalt
4. comunicarea publică
d. informare prin intermediul comunicaţiilor de masă

5. comunicarea de masă
e. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane.
f. comunicarea individului cu sine însuşi

Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.

(8p)
7. Creşterea cifrei de afaceri reprezintă obiectiv economic.
8. Gradul de satisfacţie a clienţilor reprezintă obiectiv economic al firmei.
9. Discursul este o formă a comunicării verbale.
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10. Comunicarea are ca obiectiv înţelegerea corectă a mesajului. .

11. Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)

SUBIECTUL I
15( 30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Obiectiv economic al marketingului este reprezentat de:
a. imaginea favorabilă în rândul consumatorilor sau imaginea de marcă sau de firmă;

b. gradul de satisfacţie a clientului;
c. fidelizarea clienţilor;

d. creşterea cifrei de afaceri, creşterea vânzărilor.

2. Procesul de comunicare are următoarele elemente:

a. cuvântul,receptorul,obiectivele comunicării;
b. emiţătorul,mesajul,mijlocul de comunicare,limbajul comunicării, receptorul, contextul;
c. ideea, cuvântul,receptorul,obiectivele comunicării;
d.  emiţătorul,mesajul,mijlocul de comunicare,limbajul comunicării, receptorul.
3. Limbajul corpului se concretizează în:

a. modul de alegere a vestimentaţiei;
b. parametrii vocali, intensitate, înălţime;
c. păstrarea unei taine;

d. expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.
4. Comunicării verbale îi este atribuit ca element:
a. prezenţa personală;

b. discursul;

c. limbajul timpului;
d. limbajul paraverbal.
5. Ameninţările substituenţilor se concretizează în:

a. identitatea mărcii;
b. ameninţările reprezentate de intrarea în aval;
c. numărul alternativelor;

d. politicile guvernamentale.
6. În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării, iar in coloana B caracterizarea acestora . Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)

A. Nivelurile comunicării
B. Caracterizare

1. comunicarea intrapersonală
a. comunicarea individului cu sine însuşi

2. comunicarea interpersonală
b. orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei

persoane

3. comunicarea în grup
c. informare prin intermediul comunicaţiilor de masă

4. comunicarea publică
d. permite dialogul cu celălalt
5. comunicarea de masă
e.   asigură   schimburile   în   interiorul   micilor   grupuri umane.
f. comunică cu ajutorul semnelor.

Transcrieţi pe foaia de examen litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.

(8p)
7. Creşterea profitului şi a ratei profitului reprezintă obiectiv psihologic.
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8. Gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii reprezintă obiectiv psihologic al firmei.

9. Limbajul corpului este o formă a comunicării nonverbale.
10. Puterea furnizorilor este dată de concentrarea puterii de negociere.

11. Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)

SUBIECTUL I
16( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Procesul de comunicare are următoarele elemente:

a. receptorul, obiectivele comunicării;
b. ideea, cuvântul, receptorul, obiectivele comunicării;
c. emiţătorul, mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, receptorul, contextul;
d. emiţătorul, mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării.
2. Limbajul timpului se concretizează în:

a. modul de alegere a vestimentaţiei;
b. parametrii vocali,intensitate,înălţime;
c. a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă;

d.  expresia feţei,gesturi,poziţia corpului.
3. Comunicarea verbală poate fi:

a. prezenţa personală;

b. limbajul tăcerii;
c. limbajul lucrurilor;

d. conferinţa.
4. Gradul de rivalitate este dat de :

a. identitatea mărcii;
b. ameninţările reprezentate de intrarea în aval;
c. numărul alternativelor;

d. politicile guvernamentale.
5. Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a. cifra de afaceri;

b. profitul şi rata profitului;

c. cota de piaţă şi cota relativă de piaţă;

d. imaginea firmei.
6. În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării, iar in coloana B caracterizarea acestora . Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Nivelurile comunicării
B. Caracterizare
1. comunicarea intrapersonală
a. orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută

în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane
2. comunicarea interpersonală
b. comunicarea individului cu sine însuşi

3. comunicarea în grup
c. comunică cu ajutorul semnelor

4. comunicarea publică
d. permite dialogul cu celălalt
5. comunicarea de masă
e. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane.

f.  informare prin intermediul comunicaţiilor de masă.

Transcrieţi pe foaia de examen litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(8p)
7. Creşterea cifrei de afaceri  reprezintă obiectiv economic.
8. Receptarea greşită a mesajului reprezintă obiectiv al comunicării .

9. Limbajul culorilor este o formă a comunicării nonverbale.
Ministerul Educaţiei , Cercetării şi Tineretului
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10. Puterea furnizorilor este dată de diferenţele dintre produse.

11. Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)
SUBIECTUL I
17( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1. Limbajul lucrurilor se concretizează în:

a. colecţii, obiecte de uz curent;
b. parametrii vocali,intensitate,înălţime;
c. a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă;

d. expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.
2. Comunicarea nonverbală poate fi sub forma:

a. discursul;

b. dezbaterea;

c. limbajul timpului;
d. conferinţa.
3. Gradul de rivalitate este dat de :

a. identitatea mărcii;
b. ameninţările reprezentate de intrarea în aval;
c. economii de scară;

d. politicile guvernamentale.
4. Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a. cifra de afaceri;

b. profitul şi rata profitului;

c. cota de piaţă şi cota relativă de piaţă;

d. imaginea firmei.
5. Limbajul paraverbal este caracterizat prin:

a. poziţia corpului;
b. expresia feţei;
c. caracteristicile vocale;

d. gesturi.
6. În coloana A sunt prezentate cele 5 forţe care acţionează asupra concurenţei pe piaţă, iar în coloana B sunt indicate modalităţile în care se manifestă acestea. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.  (10p)
A. Forţele ce acţionează asupra concurenţei
B. Modalităţi de manifestare
1. Puterea furnizorilor
a. concentrarea puterii de negociere

a furnizorilor
2. Puterea cumpărătorilor
b. accesul la reţeaua de distribuţie
3. Gradul de rivalitate

c. abilitatea de a produce ei însişi produse

4. Barierele la intrarea pe piaţă
d. concurenţii diverşi

5. Ameninţările substituenţilor
e. eficienţa economică a alternativelor
f. analiza afacerii.
Transcrieţi pe foaia de examen litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10) şi notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(8p)
7. Imaginea de marcă sau de firmă  reprezintă obiectiv psihologic.

8. Receptarea corectă a mesajului reprezintă obiectiv al comunicării .
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9.  Limbajul lucrurilor este o formă a comunicării verbale.
10.  Puterea furnizorilor este dată de diferenţele dintre produse.
11.  Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(2p)

SUBIECTUL I 
18(30  puncte)
Pentru   fiecare
dintre   cerințele
de   mai
jos
(1-5),
scrieți,
pe   foaia
de
examen,litera

corespunzatoare
răspunsului
corect.

(10 p)
1.   Obiectivele activității de marketing la nivelul intreprinderii se impart în:

a.   obiective strategice şi obiective financiare;

b.   obiective sociale şi obiective comerciale;
c.   obiective financiare şi obiective socio-culturale;
d.   obiective economice şi obiective psihologice.
2.   Drumul parcurs de mesaj dintre emițător spre receptor se numețte:

a.   mijloc de comunicare;

b.   limbaj de comunicare;

c.   context de comunicare;

d.   proces de comunicare.

5. Limbajul paraverbal este caracterizat prin:

a. poziţia corpului;
b. expresia feţei;
c. caracteristicile vocale;

d. gesturi.
4.   Aprecierea credibilității furnizorilor se face pe baza:

a.   condițiilor de transport;

b.   rapiditatea servirii;
c.   oferta de produse;

d.   siguranța livrării.
5.   Puterea furnizorilor este dată de:

a.   accesul la rețeaua de distribuție;
b.   concurenții diverți;
c.   identitatea mărcii;
d.   sensibilitatea la preț.

6.   În coloana A sunt enumerate funcțiile comunicării, iar în coloana B modul de realizare al acestora. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A.  Func   iile  comunicării
B.  Modul  de
realizare 

1.   Informare
a. Impulsionarea inițiativei şi creativității
2.   Motivarea personalului
b. Dobândirea aptitudinilor  şi competențelor
	
	
	necesare exercitării profesiei

	3.
	Promovarea culturii organizaționale
	c. Evaluarea corectă a angajaților

	4.
	Instruirea angajaților
	d. Asigurarea accesului la informații

	5.
	Influențarea receptorului
	e. Stimularea nevoilor etice şi estetice


f. Comunicarea operativă a deciziilor.

Transcrieți,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzatoare  fiecărui  enunț  şi  notați  în  dreptul  ei litera  A,  dacă  apreciați  ca  enunțul  este  adevarat  sau  litera F,dacă apreciați  ca  enunțul  este fals.

Enunțul/ enunțurile false transformați-le în enunțuri adevărate.

(10p)
7.   Inainte de a realiza selecția furnizorilor, intreprinderea trebuie să evalueze resursele sale interne.
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8.   Culorile influențează comunicarea. Culorile calde favorizează comunicarea, cele reci o inhibă.

9.   Pentru a fi competitive pe piață, firmele trebuie sa-ți elaboreze strategii anticoncurențiale.

SUBIECTUL I 
19( 30  puncte)
Pentru   fiecare
dintre   cerințele
de   mai
jos
(1-5),
scrieți,
pe   foaia
de
examen,litera

corespunzatoare
răspunsului
corect.

(10 p)
1.   Crețterea sau menținerea cotei de piață, crețterea nivelului investițiilor  ți crețterea profitului ți a ratei profitului sunt obiective:

a.   psihologice;
b.   economice;

c.   financiare;

d.   promoționale.
2.   Funcția de informare pe care o indeplinețte comunicarea se realizează prin:

a.   lărgirea orizontului cultural al angajatilor;

b.   comunicarea operativă a deciziilor;

c.   asigurarea accesului la informații;
d.   stimularea comunicării dintre angajați.
3.   Limbajul timpului este un element al comunicării nonverbale, care se concretizează în:

a.   aprobare, dezaprobare, admirație;
b.   a  veni  la  timp  sau  a  întârzia  la  o  țedință,  a  alege  sau  nu  iți  petreci  timpul  cu cineva;

c.   modul în care utilizăm spațiul personal, public, social;
d.   colecții, obiecte de uz curent.

4.   Aprecierea credibilității furnizorilor se face pe baza:

a.   cifrei de afaceri;
b.   diversității ofertei ;

c.   performanțelor personalului;
d.   strategiilor folosite.

5.   Gradul de rivalitate este dat de:

a.   sensibilitatea la preț a clienților;

b.   concentrarea puterii de negociere;

c.   numărul alternativelor;

d.   diferențele dintre produse.
6.   In  coloana  A  sunt  enumerate  elementele  procesului  de  comunicare,  iar  in  coloana  B caracteristicile  lor.  Scrieti  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifra  din coloana A si litera corespunzatoare din coloana B.
(10p)
A. Elementele procesului de
B. Caracteristici comunicare
5.
Limbaj de comunicare
e.  Drumul  parcurs  de  mesaj  dintre  emițator  spre

receptor

f. Modul de transmitere a mesajului: verbal,non-verbal
Transcrieți,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunț  si  notați  în  dreptul  ei litera  A,  dacă  apreciați  că  enunțul  este  adevărat  sau  litera F,dacă apreciați  ca  enunțul  este fals.

Enunțul/ enunțurile false transformați-le în enunțuri adevărate.

(10p)
7.   Caracteristicile produselor sunt legate de modul de ambalare ți livrare ulterioară.

8.   Comunicarea nonverbală poate sprijini,contrazice sau substitui comunicarea verbală având

ți un rol regulator ți de control al acesteia.
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9.   Inainte de a realiza selecția furnizorilor, întreprinderea trebuie să îți stabilească

modalitățile de atragere a clienților.

SUBIECTUL I                                                                                              20( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerințele   de   mai   jos   (1-5),   scrieți,   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect.

(10 p)
1.   Fidelizarea clienților ți gradul de cunoastere a produselor intreprinderii sunt obiective:

a.   economice;

b.   psihologice;
c.   comerciale;

d.   promoționale.
2.   Funcția de motivare a angajaților pe care o indeplinețte comunicarea se realizează prin:

a.   evaluarea corectă a angajaților;

b.   stimularea nevoilor etice si estetice;

c.   impulsionarea inițiativei si creativitații;
d.   furnizarea informațiilor necesare implementării deciziilor.

3.   Un obiectiv al comunicării îl reprezintă:

a.   receptarea ți ințelegerea corectă a mesajului;
b.   crearea unui climat care să stimuleze asumarea responsabilităților;

c.   stimularea încrederii în sine;

d.   crețterea răspunderii personale.
4.   Aprecierea credibilității furnizorilor se face pe baza:

a.   prețurilor practicate;

b.   rapiditatea servirii c.   cash-flow-ului;

d.   ambianța unității.
5.   Unul dintre criteriile de selecție a ofertelor furnizorilor este:

a.   cota de piață;

b.   volumul cererii;
c.   comportamentul personalului;

d.   nivelul prețurilor.

6.   In coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonverbale, iar in coloana B modul de concretizare  a  lor.  Scrieți  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră  din coloana A si litera corespunzatoare din coloana B.
(10p)
A Elementele comunicării nonverbale
B. Modul de concretizare
	1.
	Limbajul corpului
	a. A veni la timp sau a întârzia la o țedință

	2.
	Limbajul spațiului
	b. Aprobare, dezaprobare, admirație

	3.
	Limbajul timpului
	c. Expresia feței, gesturi, poziția corpului

	1.
	Limbajul tăcerii
	d. Colecții, obiecte de uz curent

	2.
	Limbajul lucrurilor
	e. Utilizarea spațiului personal, social, public

	
	
	f. Vestimentație, igiena personală, accesorii


Transcrieți,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecarui  enunț  si  notați  în  dreptul  ei

litera A, dacă apreciați ca enunțul este adevărat sau litera F, dacă apreciați că enunțul este fals.

Enunțul/ enunțurile false transformați-le în enunțuri adevărate.

(10p)
7.   Forțele   care   actionează   asupra   concurenței   pe   o   piață   sunt:   nivelul   prețurilor, caracteristicile produselor,ambalajul,performanța produselor.

8.   Pentru  a  fi  competitive  pe  piață,  firmele  trebuie  să  evalueze  corect  performanțele personalului.
9.   Comunicarea publică reprezintă orice gen de cuvântare, expunere,prezentare susținută în fața unui auditoriu de mai mult de trei persoane.

SUBIECTUL I 
21( 30  puncte)
Pentru   fiecare
dintre   cerințele
de   mai
jos
(1-5),
scrieți,
pe   foaia
de
examen,litera

corespunzătoare
răspunsului
corect.

(10 p)
1. Crețterea sau menținerea cotei de piață ți crețterea nivelului investițiilor sunt obiective:
a.  psihologice;
b.  promoționale;
c.  economice;

d.  financiare.

2. Promovarea culturii organizaționale este o funcție a comunicării, care se realizează prin:

a.  stimularea comunicării dintre angajați;
b.  recunoațterea realizărilor performante;

c.  lărgirea orizontului cultural al angajaților;
d.  asigurarea accesului la informații.
3. Una dintre formele comunicării verbale este:

a.  dezbaterea;

b.  raportul;
c.  calitatea vocii;
d.  prezența personală.

4. Aprecierea credibilității furnizorilor se face pe bază:

a.  ofertelor promoționale;
b.  cotei de piață;

c.  strategiilor adoptate;

d.  conducerii firmei.
5. Unul dintre criteriile de selecție a furnizorilor îl reprezintă:

a.  amplasarea sediului; b.  numărul de angajați; c.  volumul vânzărilor;

d.  vechimea în domeniul de activitate.

6. In coloana A sunt enumerate gesturi, iar in coloana B modul de interpretare a lor. Scrieți pe
foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A ți litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Gesturi

_B. Interpretare 

1.   Incrucițarea bratelor
a. Câstigare de timp
	2.
	Capul sprijinit pe mână
	b. Exasperare

	3.
	Palma pusă pe ceafă
	c. Apărare


4.   Lăsare pe spate pe scaun
d. Incredere în sine
5.  A ține între buze un braț al

e. Superioritate ramei de ochelari
f. Plictiseală

Transcrieți, pe foaia de examen,litera corespunzătoare fiecărui enunt ți notați în dreptul ei litera

A, dacă apreciați că enunțul este adevărat sau litera F,dacă apreciați că enunțul este fals. Enunțul/ enunțurile false transformați-le în enunțuri adevărate.

(10p)
7. Comunicarea implică prezența a cel puțin două persoane față de care comunicarea nu are sens: emițător- receptor.

8. Inainte de a realiza selecția furnizorilor, intreprinderea trebuie să întocmească analiza SWOT.
9. Forțele care acționează asupra concurenței pe o piață sunt: nivelul prețurilor, caracteristicile produselor, ambalajul, performanța produselor.

SUBIECTUL I 
22( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerințtele   de   mai   jos   (1-5),   scrieți,   pe   foaia   de   examen,litera

corespunzătoare
răspunsului
corect.

(10 p)
1. Obiective economice ale activității de marketing la nivelul intreprinderii sunt:
a.   imagine favorabilă în rândul consumatorilor;

b.   gradul de satisfacție a clientului;
c.   crețterea cifrei de afaceri, crețterea vânzărilor;

d.   maximizarea calității.
2. Funcția de informare pe care o indeplinețte comunicarea se realizează prin:

a.   furnizarea informațiilor necesare implementării deciziilor;

b.   stimularea încrederii în sine;

c.   evaluarea corectă a angajaților;

d.   dezvoltarea imaginației ți creativității.
3. Incrucițarea brațelor este un gest ce face parte din limbajul corpului; el poate fi interpretat ca:
a.   plictiseală;

b.   superioritate;

c.   încredere în sine;

d.   apărare.

4. Aprecierea credibilității furnizorilor se face pe baza:
a.   ofertei de produse;

b.   capacității tehnice ți de producție;

c.   modului de distribuire a mărfurilor;

d.   imaginii firmei.
5. Un criteriu de selecție a ofertelor furnizorilor este:

a.   numărul de angajați;
b.   caracteristicile produselor;

c.   cererea de produse;

d.   strategiile anticoncurențiale.
6. In coloana A sunt enumerate niveluri ale comunicării umane, iar in coloana B caracteristicile lor. Scrieți  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră  din  coloana  A  ți  litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)

A. Niveluri ale comunicarii umane

B. Caracteristici 

1.  Comunicarea intrapersonală
a. Permite dialogul cu celălalt
2. Comunicarea interpersonală
b. Orice gen de cuvântare, expunere, prezentare

3. Comunicarea in grup
susținută în fața unui auditoriu de mai mult de 3

persoane

4. Comunicarea publică
c. Asigură receptarea corectă a mesajului
5. Comunicarea de masă
d. Asigură schimburile în interiorul micilor grupuri
e. Comunicarea individului cu sine însuți

f.  Se realizează prin intermediul mass-media
Transcrieți, pe foaia de examen,litera corespunzătoare fiecărui enunț ți notați în dreptul ei litera

A, dacă apreciați că enunțul este adevărat sau litera F, dacă apreciați că enunțul este fals. Enunțul/ enunțurile false transformați-le în enunțuri adevărate.

(10p)
7.  Mesajul este forma fizică  în care emițătorul codifică informația,  poate fi un ordin,  o idee,un gând.

8.  Inainte  de  a  realiza  selecția  furnizorilor,  intreprinderea  trebuie  să  participe  la  târguri  ți expoziții.
9.   Forțele   care   acționează   asupra   concurenței   pe   o   piață   sunt:   nivelul   prețurilor,

caracteristicile produselor, ambalajul, performanța produselor.

SUBIECTUL I                                                                                     23( 30  puncte)
Pentru   fiecare
dintre   cerințele
de   mai
jos
(1-5),
scrieți,
pe   foaia
de examen,litera corespunzătoare răspunsului corect.

(10 p)
1. Orice gen de cuvântare,expunere,prezentare susținută în fața unui auditoriu de mai mult de trei persoane reprezintă:

a.   comunicare de masă;

b.   comunicare publică;

c.   comunicare în grup;

d.   comunicare interpersonală.

2. Aprecierea credibilității furnizorilor se face pe baza:
a.   ofertei de produse;

b.   cifrei de afaceri;
c.   modului de distribuire a mărfurilor;

d.   comportamentul personalului.
3. Una dintre formele comunicării verbale este:

a.   memoriul;

b.   raportul;
c.   ritmul de vorbire;
d.   discursul.
4. Inainte de a realiza selecția furnizorilor, intreprinderea trebuie să:

a.   fixeze obiectivele pe care le țintețte;

b.   analizeze concurența de pe piață;

c.   evalueze resursele intreprinderii;
d.   identifice noi segmente de piață.

5. Fidelizarea clienților ți gradul de cunoațtere a produselor intreprinderii sunt obiective:

a.   economice;

b.   psihologice;
c.   comerciale;

d.   promoționale.
6. In coloana A sunt enumerate forțele care acționează asupra concurenței pe o piață, iar în coloana B reprezentarea lor. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A ți litera corespunzatoare din coloana B.                                                  (10p)

A. Forțele care acționează asupra
B. Reprezentarea lor concurenței

	1.
	Puterea furnizorilor
	a. Concurenți diversi

	2.
	Puterea cumpărătorilor
	b. Gradul de informare al cumpărătorilor

	3.
	Gradul de rivalitate
	c. Accesul la rețeaua de distribuție


4.   Barierele la intrarea pe piață
d. Volumul producției furnizorilor
5.   Amenințările substituienților
e. Numărul alternativelor
f. Vechimea în domeniul de activitate
Transcrieți,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunț  ți  notați  în  dreptul  ei litera
A, dacă apreciați că enunțul este adevărat sau litera F, dacă apreciați că enunțul este fals.

Enunțul/ enunțurile false transformați-le in enunțuri adevarate.

(10p)
7. Principiile comunicării eficiente sunt: principiul eficienței, principiul flexibilității si principiul toleranței.
8. Inainte de a realiza selecția furnizorilor, intreprinderea trebuie să elaboreze analiza SWOT.
9. Limbajul tăcerii comunică aprobare, dezaprobare, păstrarea unei taine, admirație.
SUBIECTUL I                                                                                     24(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Reprezintă obiectiv economic al marketingului:
a.   gradul de satisfacție a clientului;
b.   fidelizarea clientului;
c.   crețterea sau menținerea cotei de piață;

d.   imaginea favorabilă a firmei în rândul consumatorilor.

2.   Componentele procesului comunicării sunt:

a.   Emițătorul, receptorul, mesajul;

b.   mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, contextul;
c.   emițătorul, receptorul, mesajul, contextul, limbajul comunicării;
d.   emițătorul, mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, receptorul, contextul.
3.   Intre criteriile de selecție a ofertelor furnizorilor nu se numară:

a.   nivelul prețurilor;

b.   identitatea mărcii;
c.   caracteristicile produselor;

d.   materialele folosite.

4.   Limbajul corpului se concretizează prin:

a.   expresia feței;
b.   calitățile vocii;
c.   obiectele de uz curent;

d.   culori.

5.   Informarea, ca funcție a comunicării, se referă la:

a.   asigurarea accesului la informații;
b.   comunicarea operativă a deciziilor;

c.   impulsionarea inițiativei ți a creativității;
d.   stimularea încrederii în sine.

6.   In coloana A sunt enumerate cele cinci forțe care acționează asupra concurenței pe
o piață, iar in cloana B elementele componente care le definesc. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A ți litera corespunzatoare din coloana B.
10p
A. Forte
B. Elementele componente
1. Puterea furnizorilor
a. Concurenții diversi

2. Puterea cumpărătorilor
b. Capitalurile necesare

3. Gradul de rivalitate
c. Concentrarea puterii de negociere a furnizorilor
4. Barierele la intrarea pe piață
d. Numărul alternativelor
5. Amenințările substituenților
e. Ambalajul ți etichetele

f.  Volumul de producție al consumatorilor
Transcrieți pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunț ți notați în dreptul ei litera

A,  dacă apreciați că enunțul  este  adevărat  sau  litera F,  dacă apreciați  că enunțul este fals. Alegeți unul din enunțurile adevărate si justificați răspunsul; alegeți unul din enunțurile false

ți transformați-l într-un enunț adevărat.

10p
7.   Creșterea profitului ți a ratei profitului reprezintă un obiectiv psihologic al activității de marketing.
8.   Motivarea angajaților se referă la întreținerea unui climat favorabil de muncă.

9.   Prezența personală se concretizează prin igiena personală ți accesoriile vestimentare.

SUBIECTUL I                                                                                               25(30puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Reprezintă obiectiv economic al marketingului:
a.   Creșterea cifrei de afaceri;

b.   imaginea favorabilă a firmei în rândul consumatorilor;

c.   gradul de satisfacșie a clientului;
d.   fidelizarea clientului.
2.   Componentele procesului comunicării sunt:

a.   emișătorul, receptorul, mesajul;

b.   emișătorul, receptorul, mesajul, contextul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării;
c.   emișătorul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, contextul;
d.   emișătorul, receptorul, mesajul, contextul, limbajul comunicării.
3.   Intre cele cinci forșe care acșionează asupra concurenșei pe piată nu se numară:

a.   puterea furnizorilor;

b.   puterea cumpărătorilor;

c.   gradul de rivalitate;
d.   materialele folosite.

4.   Limbajul paraverbal se concretizează prin:

a.   expresia feșei;
b.   obiectele de uz curent;
c.   calitășile vocii;
d.   culori.

5.   Transmiterea deciziilor, ca funcșie a comunicării, se referă la:

a.   asigurarea accesului la informașie;
b.   crearea  unui  climat  care  să  stimuleze  asumarea  responsabilitășii  pentru  îndeplinirea deciziei;
c.   organizarea de dialoguri cu angajașii;
d.   impulsionarea inișiativei și a creativitășii.
6.   In  coloana  A  sunt  enumerate  elementele  comunicării  nonverbale,  iar  in  cloana  B concretizarea  acestora.  Scrieși  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare cifră din coloana A și litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. Element
B. Concretizare
1. Limbajul corpului
a. Comunica prin vestimentatie
2. Limbajul tacerii
b. A veni la timp sau a intarzia la o sedinta

3. Limbajul lucrurilor
c. Modul in care utilizam spatiul personal
4. Limbajul timpului
d. Comunica aprobare, dezaprobare

5. Prezenta personala
e. Colectiile

f.  Gesturi

Transcrieși pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunș și notași în dreptul

ei litera A, dacă apreciași ca enunștul este adevărat sau litera F, dacă apreciași că enunșul este fals. Alegeși unul din enunșurile adevărate și justificași răspunsul; alegeși unul din enunșurile
false și transformași-l într-un enunș adevărat.
.

10p
7.   Reducerea riscului reprezintă un obiectiv psihologic al activitășii de marketing.
8.   Comunicarea nonverbală presupune utilizarea limbajului ca formă de exprimare și se poate realiza dacă are loc procesul de vorbire-ascultare.
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9.   Vechimea în domeniul de activitate reprezintă un criteriu de selecție a furnizorilor.
SUBIECTUL I                                                                                       26(30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Reprezintă obiectiv economic al marketingului:
a.   imaginea favorabilă a firmei în rândul consumatorilor;

b.   gradul de satisfacție a clientului;
c.   fidelizarea clientului;
d.   crețtrea profitului ți a ratei profitului.
2.   Componentele procesului comunicarii sunt:

a.   receptorul, emițătorul, limbajul comunicarii, mesajul, contextul, mijlocul de comunicare;

b.   receptorul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, contextul;
c.   receptorul, mesajul, contextul, limbajul comunicării;
d.   receptorul, emițătorul, mesajul, limbajul comunicării.
3.   Un criteriu de selecție a furnizorilor este:

a.   reputația sau imaginea;

b.   identitatea mărcii;
c.   diferența dintre produse;

d.   costul de redirecționare;
4.   Prezența personală se concretizează prin:

a.   vestimentație;
b.   obiectele de uz curent;
c.   poziția corpului;
d.   gesturi.
5.   Instruirea angajatilor, ca functie a comunicarii, se refera la:
a.   impulsionarea inițiativei ți a creativitățtii;
b.   crețterea răspunderii personale;
c.   stimularea încrederii in sine;
d.   transmiterea cunoțtințelor necesare perfecționării pregătirii profesionale.
6.   In coloana A sunt enumerate cele cinci forțe care actionează asupra concurenței pe o piață,  iar  in  cloana  B  elementele  componente  care  le  definesc.  Scrieți  pe  foaia  de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A ți litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. For t e
B. Elementele componente
1. Puterea furnizorilor
a. Accesul la rețeaua de distribuție
2. Puterea cumpărătorilor
b. Volumul producției furnizorilor
3. Gradul de rivalitate
c. Ambalajul ți etichetele

4. Barierele la intrarea pe piață
d. Volumul de producție al consumatorilor
5. Amenințările substituentilor
e. Concurenții diverți

f.  Eficiența economică a alternativelor
Transcrieți pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunț ți notați în dreptul ei litera

A,  dacă apreciați că enunțul  este  adevărat  sau  litera F,  dacă apreciați  ca enunțul este fals. Alegeți unul din enunțurile adevărate ți justificați răspunsul; alegeți unul din enunțurile false

ți transformați-l într-un enunț adevărat.

10p
7.   Limbajul paraverbal se concretizează prin păstrarea unei taine.

8.   Crețterea vânzărilor reprezintă un obiectiv psihologic al activității de marketing.
9.   Promovarea culturii organizaționale presupune stimularea nevoilor etice ți estetice ale angajaților.

SUBIECTUL I                                                                                     27(30puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a.   gradul de satisfacție a clientului;
b.   crețterea cifrei de afaceri;

c.   crețterea sau menținerea cotei de piață;

d.   crețterea profitului.
2.   Componentele procesului comunicării sunt:

a.   mesajul, emițătorul, limbajul comunicării, receptorul, contextul, mijlocul de comunicare;

b.   mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, contextul;
c.   emițătorul, mesajul, contextul, limbajul comunicării;
d.   emițătorul, mesajul, limbajul comunicării.
3.   Aprecierea credibilității furnizorilor se face pe baza următoarelor informații:
a.   ambalajele folosite;

b.   nivelul prețurilor;

c.   cash-flow-ul;

d.   caracteristicile produselor.

4.   Limbajul lucrurilor se concretizează prin:

a.   Culori;

b.   vestimentație;
c.   obiectele de uz curent;

d.   caracteristicile vocale;

5.   Motivarea angajaților, ca funcțtie a comunicării, se referă la:

a.   stimularea comunicării între angajați;
b.   stimularea nevoilor etice ți estetice;

c.   dezvoltarea imaginației ți a creativității;
d.   stimularea încrederii în sine.

6.   In coloana A sunt enumerate cele cinci forțe care acționează asupra concurenței pe
o piață, iar in cloana B elementele componente care le definesc. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A ți litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. For   e
B. Elementele componente
1. Puterea furnizorilor
a. Numărul alternativelor
2. Puterea cumpărătorilor
b. Capitalurile necesare

3. Gradul de rivalitate
c. Ambalajul ți etichetele

4. Barierele la intrarea pe piață
d. Concurențtii diverți

5. Amenințările substituenților
e. Volumul de producție al consumatorilor
f.  Concentrarea puterii de negociere a furnizorilor
Transcrieți pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunț ți notați în dreptul ei litera

A,  dacă apreciați ca enunțul  este  adevărat  sau  litera F,  dacă apreciați  că enunțul este fals. Alegeți unul din enunțurile adevărate ți justificați răspunsul; alegeți unul din enunțurile false

ți transformați-l într-un enunț adevărat.

10p
7.   Limbajul spațiului se concretizează prin în care utilizăm spațiul intim.

8.   Promovarea
culturii
oragnizaționale
presupune
lărgirea
orizontului
cultural
al angajaților.

9.   Gradul  de  cunoastere  a  produselor  intreprinderii  reprezintă  un  obiectiv  economic  al activității de marketing.

SUBIECTUL I                                                                                    28(30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a.   Creșterea volumului vânzărilor;

b.   imaginea favorabilă în rândul consumatorilor;

c.   creșterea sau menșinerea cotei de piașă;

d.   creșterea cifrei de afaceri.

2.   Componentele procesului comunicării sunt:

a.   Emișătorul, limbajul comunicării, mesajul, mijlocul de comunicare ;

b.   receptorul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, contextul;
c.   receptorul, mesajul, contextul, limbajul comunicării, mijlocul de comunicare, emișătorul;

d.   emișătorul, mesajul, limbajul comunicării.
3.   Unul dintre următoarele elemente nu reprezintă un criteriu de selecșie a furnizorilor:
	a.
	cota de piașă;
	

	b.
	reputașia sau imaginea;
	

	c.
	preșurile practicate;
	

	d.
	barierele la intrarea pe piașă.
	

	4.
	Limbajul tăcerii se concretizează prin:
	

	a.
	Gesturi;
	

	b.
	pozișia corpului;
	

	c.
	expresia feșei,
	

	d.
	păstrarea unei taine.
	

	5.
	Promovarea culturii organizașionale, ca funcșie a comunicării, se referă la:
	

	a.
	stimularea încrederii în sine;
	

	b.
	stimularea nevoilor etice și estetice;
	

	c.
	întreșinerea unui climat favorabil în muncă;
	

	d.
	stimularea comunicării între angajași.
	

	6.
	In  coloana  A  sunt  enumerate  elementele  comunicării  nonverbale,  iar  in  cloana
	B


concretizarea  acestora.  Scrieși  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare cifră din coloana A si litera corespunzatoare din coloana B.

10p
A. Element
B. Concretizare
1. Limbajul lucrurilor
a. Comunică prin vestimentașie
2. Prezenșa personală
b. A veni la timp sau a întârzia la o ședinșă

3. Limbajul timpului
c. Modul în care utilizăm spașiul public
4. Limbajul spașiului
d. Obiectele de uz curent

5. Limbajul paraverbal
e. Culorile
f.  Caracteristicile vocale

Transcrieși pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunș și notași în dreptul ei litera

A,  dacă apreciași că enunșul  este  adevărat  sau  litera F,  dacă apreciași  că enunșul este fals. Alegeși unul din enunșurile adevărate și justificași răspunsul; alegeși unul din enunșurile false

și transformași-l într-un enunș adevărat.

10p
7.   Puterea cumpărătorilor este dată de abilitatea de a produce ei inșiși produsul.
8.   Comunicarea verbală presupune utilizarea limbajului ca formă de exprimare.
9.   Fidelizarea clienșilor reprezintă un obiectiv economic al activitașii de marketing.
SUBIECTUL I 
(30 puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5) , scrieţi pe foaia de examen litera

corespunzătoare răspunsului corect :
(10p)
1.   Din categoria obiectivelor economice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii face parte şi:
a.   crearea unei imagini favorabile în rândul consumatorilor;

b.   fidelizarea clientelei;
c.   creşterea profitului şi a ratei profitului;
d.   creşterea gradului de satisfacţie a clientului.
2.   Orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută în faţa unui auditoriu format din cel puţin 3 persoane reprezintă o comunicare:

a.   interpersonală;

b.   publică;

c.   în grup;

d.   de masă.

3.   Cel care iniţiază comunicarea şi elaborează mesajul este cunoscut în cadrul procesului

de comunicare sub denumirea de:

a.   emiţător;
b.   receptor;

c.   mijloc de comunicare;

d.   limbaj de comunicare.

4.   Mărimea  camerei,  mobilierul  ales,  felul  în  care  acesta  este  amplasat  în  încăpere,  pot transmite informaţii despre posesorul camerei respective, fiind vorba în acest caz despre:

a.   limbajul spaţiului;
b.   limbajul timpului;
c.   limbajul vestimentaţiei;
d.   limbajul tăcerii.
5.   O formă a comunicării verbale o constituie:

a.   raportul;
b.   memoriul; c.   referatul; d.   conferinţa.
6.   În  coloana  A  sunt  prezentate  elementele  comunicării  nonverbale,  iar  în  coloana  B
formele de concretizare a acestora. Scrieţi,  pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Elementele comunicării
nonverbale

B. Concretizare
1. limbajul timpului
a. gesturi, mimică

2. limbajul tăcerii
b. a întârzia, a fi punctual

3. limbajul corpului
c. păstrarea unei taine

4. prezenţa personală
d. colecţiile, obiectele de uz curent

5. limbajul paraverbal
e. ritmul vocii, tonalitatea
f. vestimentaţia, accesoriile vestimentare

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera  A,  dacă  apreciaţi că enunţul este adevărat  sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(10p)
7.   Comunicare eficientă presupune că receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţatorului.

Arătaţi cărui principiu al comunicării eficiente îi corespunde afirmaţia corectă?

8.   O scrisoare de afaceri trebuie să evite amănuntele neimportante. Justificaţi răspunsul.

9.   Culorile reci stimulează comunicarea.

SUBIECTUL I                                                                                                         30(30 puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5) , scrieţi pe foaia de examen litera

corespunzătoare răspunsului corect :
(10p)
1.   Din categoria obiectivelor psihologice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii face parte şi:
a.   creşterea cifrei de afaceri;

b.   fidelizarea clientelei;
c.   creşterea profitului şi a ratei profitului;
d.   creşterea nivelului investiţiilor.

2.   Comunicarea  individului  cu  sine  însuşi,  atunci  când  îşi  ascultă  vocea  interioară,  se cunoaşte şi se judecă pe sine reprezintă o comunicare:

a.   publică;

b.   de grup;

c.   intrapersonală;

d.   de masă;

3.   Drumul  parcurs  de  mesaj  dinspre  emiţător  spre  receptor  este  cunoscut  în  cadrul procesului de comunicare sub denumirea de:

a.   emiţător;
b.   receptor;

c.   mijloc de comunicare;

d.   context;

4.   Studiul modului în care oamenii folosesc spaţiul din jur, aranjează spaţiul din încăperi, stabilesc distanţa dintre ei se numeşte:

a.   proxemica;

b.   cronemica;

c.   gestica;

d.   mimica.

5.   O formă a comunicării scrise o constituie:

a.   dezbaterea;

b.   discursul; c.   referatul; d.   conferinţa.
6.   În  coloana  A  sunt  prezentate  o  serie  de  gesturi,  iar  în  coloana  B  modalităţi  de
interpretare a acestora.Scrieţi,  pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră

din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Gesturi
B. Interpretare
1. mângâierea bărbii
a. superioritate

2. palma pusă pe ceafă
b. încredere în sine
3. lăsare pe spate pe scaun, mâinile după ceafă


c. plictiseală

4. capul sprijinit pe mână
d. exasperare

5. mâinile adunate cu degetele sprijinite
e. apărare
f. ezitare, reflectare

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera  A,  dacă  apreciaţi că enunţul este adevărat  sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals:
(10p)
7.   Pentru a se realiza o bună comunicare între emiţător şi receptor, trebuie să existe posibilitatea unui schimb permanent de mesaje.

Arătaţi cărui principiu al comunicării eficiente îi corespunde afirmaţia corectă?

8.   O scrisoare de afaceri trebuie să aibă o redactare îngrijită şi estetică.

Justificaţi răspunsul dat.

9.   Vechimea în domeniul de activitate constituie un criteriu de selecţie a furnizorilor.

SUBIECTUL I 
31(30 puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5) , scrieţi pe foaia de examen litera

corespunzătoare răspunsului corect :
(10p)
1.   Din categoria obiectivelor psihologice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii face parte şi:
a.   creşterea vânzărilor;

b.   menţinerea cotei de piaţă;

c.   crearea unei imagini de marcă;

d.   creşterea nivelului investiţiilor.

2.   Comunicarea  prin  care  informăm  pe  alţii  sau  suntem  informaţi  cu  ajutorul  mijloacelor media (radio, televiziune, presă,internet) reprezintă o comunicare:

a.   iIntrapersonală;

b.   publică; c.   de grup; d.   de masă;

3.   Folosirea tonalităţii, accentuării, ritmului de vorbire, reprezintă un limbaj de comunicare :

a.   verbal;
b.   scris;

c.   paraverbal;

d.   nonverbal.

4.   Ştiinţa care se ocupă cu studiul limbajului timpului se numeşte:

a.   proxemica;

b.   cronemica;

c.   gestica;

d.   mimica.

5.   O formă a comunicării verbale o constituie:

a.   dezbaterea;

b.   memoriul; c.   referatul; d.   minuta.

6.   În  coloana  A  sunt  prezentate  elementele  procesului  de  comunicare,  iar  în  coloana  B
explicaţiile   acestora.Scrieţi,   pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră

din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A.Elementele procesului de
comunicare

B. Explicaţii
1. emiţător
a.  drumul  parcurs  de  mesaj  dinspre  emiţător spre receptor

2. mesaj
b. persoana care primeşte mesajul

3. mijloc de comunicare
c. împrejurarea în care se transmite informaţia
4. receptor
d.   forma   fizică   în   care   emiţătorul   codifică

informaţia
5. context
e. limbajul folosit în comunicare

f.  iniţiatorul comunicării
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera  A,  dacă  apreciaţi că enunţul este adevărat  sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals:
(8p)
7.  Orice comunicare are contextul ei.
8.  Nivelul preţurilor reprezintă un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor.

9.  Gradul de satisfacţie a clientului reprezintă obiectiv economic al firmei.

10. Receptorul este iniţiatorul comunicării.
11. Alegeţi unul din enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.  (2p)
SUBIECTUL I 
32(30 puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5) , scrieţi pe foaia de examen litera

corespunzătoare răspunsului corect :
(10p)
1.   Din categoria obiectivelor economice ale activităţii de marketing  face parte şi:
a.   crearea unei imagini favorabile în rândul consumatorilor;

b.   creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

c.   fidelizarea clientelei;
d.   creşterea gradului de satisfacţie a clientului.
2.   În cadrul comunicării nonverbale expresia feţei, gesturile, poziţia corpului, sunt elemente caracteristice:

a.   limbajului corpului;
b.   limbajului timpului;
c.   limbajului vestimentaţiei;
d.   limbajului tăcerii;
3.   Pentru a realiza o comunicare verbală eficientă, emiţătorul trebuie să aibă în vedere:
a.   participarea la discuţie;

b.   părţile utile din mesaj pe care trebuie să le reţină;

c.   ascultarea inteligentă a mesajului;
d.   folosirea unei tonalităţi adecvate a vocii.
4.   Motivarea angajaţilor în cadrul comunicării în organizaţie se realizează prin:

a.   transmiterea operativă a deciziilor;

b.   furnizarea informaţiilor necesare desfăşurării activităţii;
c.   evaluarea corectă a angajaţilor;
d.   dobândirea unor aptitudini şi competenţe necesare exercitării profesiei.
5.   O formă a comunicării verbale o constituie:

a.   discursul; b.   memoriul; c.   referatul;

d.   procesul-verbal.

6.   În coloana A sunt prezentate nivelurile comunicării umane, iar în coloana B  exemple ale acestora.Scrieţi,  pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A
şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Nivelurile comunicării
B. Exemple
1. comunicarea intrapersonală
a. expunerea, prelegerea în faţa unui auditoriu format din cel puţin 3 persoane

2. comunicarea interpersonală
b. gândirea, analizarea, reflectarea unor situaţii
3. comunicarea în grup
c. împărtăşirea unor experienţe, a unor probleme

în cadrul cercului de prieteni
4. comunicarea publică
d. vestimentaţia, igiena personală, accesoriile vestimentare

5. comunicarea de masă
e. dialogul cu celălalt
f. transmiterea în direct la un post de televiziune

a unei conferinţe de presă

Transcrieţi,  pe foaia de examen,  litera corespunzătoare fiecărui enunţ  (7,  8,  9)  şi notaţi în dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciaţi  că enunţul este fals:
(6p)
7.   Creşterea nivelului investiţiilor reprezintă unul dintre obiectivele psihologice ale activităţii
de marketing la nivelul întreprinderii.
8.   Ştiinţa care se ocupă cu studiul limbajului culorilor se numeşte cronemica.

Argumentaţi răspunsul dat.

9.   Comunicarea   instituţională   presupune   promovarea   imaginii   organizaţiei   către   alte instituţii.
10. Argumentați răspunsurile false identificate.
(4p)
SUBIECTUL I 
33(30 puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5) , scrieţi pe foaia de examen litera

corespunzătoare răspunsului corect :
(10p)
1.   Din categoria obiectivelor economice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii face parte şi:
a.   creşterea profitului şi a ratei profitului;
b.   fidelizarea clientelei;
c.   creşterea gradului de cunoaşterea a produselor întreprinderii;
d.   crearea unei imagini de marcă.

2.   Transmiterea unor cunoştinţe, experienţe, a unor idei noi în cadrul colectivului clasei sau

a cercului de prieteni reprezintă un nivel  comunicare:

a.   Intrapersonală,

b.   Publică;

c.   de grup;

d.   de masă.

3.   Orice  receptor  trebuie  să  se  autoeduce  pentru  a  putea  ,,  asculta  activ  ’’  ceea  ce înseamnă:

a.   pregătirea atentă a mesajului;
b.   folosirea unei tonalităţi adecvate a vocii;
c.   participarea la discuţie;

d.   practicarea unui debit adecvat;

4.   În  cadrul  comunicării  nonverbale  colecţiile,  obiectele  de  uz  curent  (casa,  maşina, biblioteca) sunt elemente caracteristice:

a.   limbajului corpului;
b.   limbajului lucrurilor;

c.   limbajului vestimentaţiei;
d.   limbajului tăcerii.
5.   Printre criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor se află :

a.   lista clienţilor;

b.   vechimea în domeniul de activitate;

c.   cota de piaţă ;

d.   performanţa produselor.

6.   În  coloana  A  sunt  prezentate  elementele  comunicării  nonverbale,  iar  în  coloana  B
formele de concretizare a acestora.Scrieţi,  pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Elementele
comunicării nonverbale

B. Concretizare
1. limbajul spaţiului
a. locul ales pentru birou, mobilierul ales
2. limbajul culorilor
b. dezaprobă anumite opinii şi nu doreşte să discute

în contradictoriu
3. prezenţa personală


c. vestimentaţia şi accesoriile vestimentare alese pentru o întâlnire de afaceri

4. limbajul tăcerii
d. expresia feţei, gesturile,poziţia corpului
5. limbajul corpului
e. culoarea vestimentaţiei folosită de un manager

f. viteza de vorbire şi intonaţia folosite în comunicare

Transcrieţi,  pe foaia de examen,  litera corespunzătoare fiecărui enunţ  (7,  8,  9)  şi notaţi în dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciaţi  că enunţul este fals:
(6p)
7.   Aprecierea credibilităţii furnizorilor se face pe baza caracteristicilor produselor oferite de aceştia.

8.   O scrisoare de afaceri trebuie să aibă o redactare îngrijită şi estetică.

9.   Creşterea  nivelului  investiţiilor  este  unul  dintre  obiectivele  economice  ale  activităţii  de marketing la nivelul întreprinderii.
10. Argumentați raspunsurile date la punctele 7 și 8
(4p)

SUBIECTUL I 
34( 30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1. –5.), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.

1.Reprezintă obiectiv economic al firmei: a.gradul de satisfacţie a clientului; b.imaginea de marcă sau de firmă; c.fidelizarea clienţilor;

d.creşterea sau menţinerea cotei de piaţă.

2. Un obiectiv  psihologic de marketing poate fi:

a) analizarea în profunzime a nevoilor firmei;
b) crearea unei baze de date despre furnizorii firmei;

c) imaginea firmei;
d) oferirea de avantaje consumatorilor.

3.Comunicărea verbală poate fi: a. prezenţa personală; b.discursul;

c.limbajul timpului;
d.limbajul paraverbal.
4. Reprezintă criteriu de selecţie a furnizorilor:

a) diferenţele dintre produse;

b) aspectul exterior al unui produs;

c) capitalurile necesare;

d) concentrarea puterii de negociere.

5. Puterea cumpărătorilor ce acţionează asupra concurenţei pe o piaţă este dată de :

a) costurile de redirecţionare;
b) abilitatea de a produce ei înşişi produsul;
c) identitatea mărcii;
d) ameninţările reprezentate de integrarea în aval.


(10p.)
6. In coloana A sunt enumerate modalităţile de realizare a comunicării în cadrul organizaţiilor, iar în

coloana B concretizarea  acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre cifrele din coloana A şi literele corespunzătoare din coloana B .
(10p)
A. Modalităţi
B. Concretizare
1. informare
a. dobândirea aptitudinilor şi competenţelor necesare exercitării profesiei
2. transmiterea deciziilor
b. asigurarea accesului la informaţii
3. influenţarea receptorului
c. comunicarea operativă a deciziilor
4. instruirea angajaţilor
d. impulsionarea iniţiativei şi creativităţii
5. motivarea angajaţilor
e. recunoaşterea realizărilor performante

f. compararea ofertelor furnizorilor cu obiectivele proprii
Transcrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ ((7, 8, 9, 10, 11 ) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(10p)
7. Orice individ trebuie să fie pregătit atât pentru rolul de emiţător cât şi pentru cel de receptor.

8.Promovarea culturii organizaţionale presupune lărgirea orizontului cultural al angajaţilor.

9. Comunicarea în grup este comunicarea individului cu sine însuşi atunci când îşi ascultă vocea

interioară.

10. Procesul de cumpărare debutează în momentul în care apare o nevoie.

11..Concurenţa nu reprezintă unul dintre factorii determinanţi în succesul sau eşecul unei firme.

SUBIECTUL I 
35( 30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5.), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10p.)
1. Cota relativă de piaţă este:

a) raportul procentual între masa profitului şi cifra de afaceri;

b) raport între cota de piaţă a firmei şi cota de piaţă a liderului;
c) raport între totalul vânzărilor pe piaţă şi vânzările firmei;

d) diferenţa între preţul de vânzare şi costul produsului.

2. Gradul de satisfacţie al clientului reprezintă:

a) obiectiv economic al marketingului;
b) modalitate de selectare a ofertei;
c) element al mixului de marketing;
d) obiectiv psihologic al marketingului.
3. Obiectiv al comunicării poate fi considerat:
a) evaluarea corectă a angajaţilor;
b) impulsionarea iniţiativei şi creativităţii;
c) receptarea corectă a mesajului;
d) comunicarea operativă a deciziilor.

4. Bariere la intrarea pe piaţă constituie:

a) numărul alternativelor;

b) produsele substituente;

c) capitalurile necesare;

d) eficienţa economica a alternativelor.

5 Informaţie privind credibilitatea furnizorilor poate fi considerată.:
a) cash-flow-ul;

b) identitatea mărcii;
c) lista clienţilor;

d) gradul de informare al cumpărătorilor.

6. In coloana A sunt enumerate tipuri de documente utilizate în comunicarea scrisă, iar in coloana B
definirea acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre cifrele din coloana A şi

literele corespunzătoare din coloana B .
(10p)
A. Document
B. Definire
1. procesul verbal
a. prezentare amănunţită şi documentată a unei probleme, situaţii
2. minuta
b. înregistrează o anumită constatare , consemnează discuţii, hotărâri
3. referatul
c. înregistrează o propunere sau acţiune întreprinsă la un
moment dat, completată ulterior
4. raportul
d. prezintă aspecte concrete , date şi aprecieri despre o

problemă şi propuneri de modificare a situaţiei
5. memoriul
e. relatarea unei activităţi

f. prezentarea şi analiza activităţii unei organizaţii, într-o anumită

etapă

Transcrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10, ) şi notaţi în dreptul

ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(8p)
7.  Marca  este un nume,  semn,  simbol,  desen,  care  diferenţiază  bunurile  sau serviciile  firmei  de cele ale concurenţilor .

8. Principiul coerenţei presupune ca receptorul să primească mesajul emiţătorului .

9. Gradul de rivalitate pe piaţă este dat de diferenţa dintre produse.

10.  Mediul concurenţial este vast.

11.Transformați enunțurile false în enunțuri adevărate.(2p)
SUBIECTUL I                                                                                  36( 10 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1. – 5.), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p.)
1. Un obiectiv economic ale marketingului este reprezentat de:

a.   imaginea firmei;
b.   gradul de satisfacere a clienţilor;

c.   cota de piaţă;

d.   comunicarea eficientă cu consumatorii.

2. Un obiectiv psihologic ale marketingului este reprezentat de:

a.   segmentarea pieţei în funcţie vârstă, areal geografic, sex;

b.   politica de produs, preţ, distribuţie, promovare;
c.   cota de piaţă şi cota relativă de piaţă;

d.   imaginea firmei, nivelul fidelizarii cumpărătorilor, gradul de satisfacere a clientelei.

3. Limbajul spaţiului poate fi considerat:
a.   element al comunicării nonverbale;
b.   principiu al marketingului;
c.   caracteristică a unui mesaj;

d.   condiţie pentru realizarea procesului de comunicare.

4. O formă a comunicării nonverbale este:

a.   a.scrisoarea de afaceri;

b.   b.poziţia corpului;
c.   c.raportul;

d.   d.procesul verbal.

5. Reputaţia sau imaginea reprezintă:

a.   criteriu de selecţie a furnizorilor firmei;

b.   element al comunicării cu publicul;
c.   strategie, tehnică sau tactică de marketing;

d.   concentrare a puterii de negociere.

6. In coloana A sunt enumerate forţele care acţionează asupra concurenţei pe o piaţă, iar in coloana
B caracterizarea acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre cifrele din coloana A
şi literele corespunzătoare din coloana B .
(10p)

A. Forţe
B. Caracterizare

1. puterea furnizorilor
a. existenţa politicilor guvernamentale
2. puterea cumpărătorilor
b. furnizarea de substituenţi

3. gradul de rivalitate
c. sensibilitatea la preţ a clienţilor
4. barierele la intrarea pe piaţă
d. serviciile de reparaţii
5. ameninţările substituenţilor
e. abilitatea de a produce ei înşişi produsul
f. existenţa concurenţilor diverşi

Transcrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9, 10, 11 ) şi notaţi în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(10p)
7.  Unul din obiectivele comunicării este acceptarea mesajului.

8.  Limbajul corpului se concretizează în colecţiile şi obiectele de uz curent

9.  Nivelul preţurilor reprezintă un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor.

10. Creşterea cotei de piaţă este unul din obiectivele pe care le ţinteşte întreprinderea  .

11. Receptorul este partea care trimite un mesaj unei alte părţi.

SUBIECTUL I 
37( 30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1. – 5.), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p.)
1. În categoria obiectivelor economice ale activităţii de marketing sunt incluse următoarele:
a.   creşterea cifrei de afaceri, creşterea vânzărilor
b.   îmbunătăţirea permanentă a imaginii întreprinderii în rândul potenţialilor săi  cumpărători
c.   creşterea gradului de satisfacţie a cumpărătorilor d.   fidelizarea cât mai accentuată a cumpărătorilor
.2. Nivelul fidelizării cumpărătorilor presupune:

a.   stabilirea cotei de piaţă a firmei;

b.   creşterea volumului vânzărilor firmei;
c.   definirea strategiei firmei;
d.   păstrarea clienţilor prin oferirea unei înalte satisfacţii.
3. Elemente ale procesului de comunicare sunt:

a.   produs, preţ, promovare;
b.   emiţător, limbaj, receptor;

c.   vânzători, consumatori, distribuitori;

d.   expresii, culori, parametri.
.4. Vechimea în domeniul de activitate reprezintă:

a.   forţă care acţionează asupra concurenţei pe piaţă;

b.   criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor;

c.   criteriu de selecţie a furnizorilor;

d.   obiectiv al firmei.
5. Puterea furnizorilor ce acţionează asupra concurenţei pe piaţă este dată de :

a.   furnizarea de substituenţi;
b.   numărul alternativelor; c.   capitalurile necesare; d.   concurenţii diverşi.
6 In coloana A sunt enumerate obiective ale marketingului, iar in coloana B concretizarea acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre cifrele din coloana A şi literele corespunzătoare

din coloana B .
(10p)
A. Obiective
B. Concretizare
1. imaginea firmei
a. rezultatul utilizării produsului raportat la aşteptările sale
2. cota de piaţă
b. ansamblul reprezentărilor obiective şi subiective ale individului pe care le percepe în legătură cu o întreprindere

3. rata profitului
c. rentabilitatea investiţiei de capital
4. gradul de satisfacere a clientelei
5. nivelul fidelizării cumpărătorilor

d. raportul dintre vânzările firmei şi totalul vânzărilor pe piaţă
e. informaţiile necesare managerilor de marketing

f. păstrarea clienţilor prin oferirea unei înalte satisfacţii
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,  8,  9,10)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals:
(8p)
7.  Comunicarea  nonverbală presupune utilizarea limbajului ca formă de exprimare.

8.
Fluxul comunicaţional extern specific marketingului este format din mesaje adresate clienţilor, distribuitorilor, firmelor şi altor categorii de public.
9.   Un criteriu de selecţie a furnizorilor îl reprezintă preţurile practicate .

10.  Pentru  a  fi  competitive  pe  piată  firmele  compară  oferta  furnizorilor  cu  obiectivele  proprii, analizează preţurile şi calitatea produselor pe care le oferă.

11. Transformaţi un enunţ considerat fals în unul adevărat.(2p)

SUBIECTUL I 
38( 30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1. – 5.), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p.)
1.În corelaţia culoare-personalitate, roşul comunică:

a.
îmi place shimbarea;

b.   bun om plin de sentimente;

c.   sunt inventiv
d.   ştiu foarte bine ce am de făcut.
2.Reprezintă obiectiv psihologic al firmei:
a.   crearea unei imagini favorabile în rândul consumatorilor;

b.   creşterea nivelului investiţiilor;

c.   analiza de marketing;
d.   creşterea profitului şi a ratei profitului.
3. Comunicarea cu publicul presupune:

a.   informarea salariaţilor, crearea coeziunii grupului;
b.   promovarea imaginii organizaţiei către alte instituţii;
c.   vinderea produselor sau serviciilor organizaţiei;
d.   stimularea nevoilor etice şi estetice.

4. Modificarea în timp a valorii contractelor acordate furnizorilor reprezintă:

a.   politică de aprovizionare;

b.   modalitate de apreciere a credibilităţii furnizorilor;

c.   criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor;

d.   criteriu de selecţie a furnizorilor.

5. Firma îşi poate îmbunătăţi poziţia pe piaţă dacă:

a.   vinde produse la un preţ inferior costurilor;

b.   achiziţionează produse la costuri mici la nivelul de calitate conform cerinţelor firmei;
c.   raportează cota sa de piaţă la cea a concurenţilor;

d.   modifică valoarea contractelor acordate furnizorilor.

6. In coloana A sunt enumerate cele mai importante elemente ale procesului de comunicare, iar in coloana B caracterizarea acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre cifrele din coloana A şi literele corespunzătoare din coloana B .
(10p)
A. Elemente
B. Caracterizare

1. emiţătorul
a. persoana care primeşte mesajul

2. mesajul
b. ansamblul de cuvinte, imagini, simboluri transmise de emiţător

3. mijlocul de transmitere
c. răspunsul dat de receptor emiţătorului
4. receptorul
d. canalele de comunicare prin care mesajul ajunge de la emiţător la receptor

5. reacţia inversă (feed-back)
e. iniţiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul

f. stabilirea unui climat de încredere

Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,  8,  9,10)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals:
(8p)
9. Marca desemnează produsul care îi conferă consumatorului motive de cumpărare atât de ordin raţional cât şi emoţional.
8. Unul din obiectivele pe care le ţinteşte întreprinderea este satisfacerea cerinţelor consumatorilor.

9. Comunicarea intrapersonală permite dialogul cu celălalt, ne ajută să-i cunoaştem pe alţii.
Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
10.  Comunicarea nonverbală presupune utilizarea unor simboluri care se exprimă prin manifestări ale corpului.
11.Transformaţi un enunţ considerat fals în unul adevărat.(2p)

SUBIECTUL I 
39( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerințele de mai jos (1-5) , scrieți pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect:
10p.
1.   Reprezintă obiectiv economic al marketingului:
a.   imaginea favorabilă în rândul consumatorilor;

b.   gradul de satisfacere al clientului;
c.   crețterea sau menținerea cotei de piață;

d.   fidelizarea clienților.

2. Elementele procesului de comunicare sunt:
a.  emițător, receptor, mesajul, cuvântul, ințelegerea, ideea;

b.  emițătorul,  mesajul,  mijlocul  de  comunicare,  limbajul  comunicării,receptorul, contextul;

c.  ordinul,cuvântul,ințelegerea,ideea,mesajul,limbajul comunicării, receptorul;

d.  emițătorul, mesajul, receptorul, mijlocul de comunicare, cuvântul, contextul.
3. Funcția de informare se poate realiza prin:
a.   asigurarea accesului la informații;
b.   receptarea corectă a mesajului;
c.   comunicarea operativă a deciziilor;

d.   acceptarea mesajului.
4. Limbajul lucrurilor este caracterizat prin:

a.   vestimentație;
b.   calitățile vocii;
c.   igena personală;

d.
obiectele de uz curent.

5. Barierele de intrare pe piata pot fi date de :

a.   numărul alternativelor;

b.   concurenții diverți;
c.   barierele de părăsire a pieței;
d.   identitatea mărcii.
6.In coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonverbale , iar in coloana B concretizarea acestora. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A si litera corespunzătoare din coloana B.
10 p
A Elementele comunicării
B Concretizare
1.   Limbajul corpului
2.   limbajul spatiului
3.   limbajul timpului
4.   prezenta personala

5.   limbajul tacerii

a.   igena personala b.   a veni le timp

c.   expresia fetei d.   intim

e.   pastrarea unei taine f.
obiecte de uz curent

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9,10) şi notaţi în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul
este fals:
8 p
7.   Emițătorul este initiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul.

8.   Mesajul este forma fizică în care emițătorul codifică informația,  poate fi un ordin,  o idee, un gând.

9.   Mijlocul de comunicare este persoana care primețte mesajul, dar ascultarea mesajului este la fel de importantă ca ți transmiterea lui.
10.  Comunicarea implică prezența a cel puțin două persoane față de care comunicarea

nu are sens: emițător- receptor.

11. Alegeți unul din enunțurile false de mai sus ți transformați intr-un enunț adevarat.

2p
SUBIECTUL I 
40( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerințele de mai jos (1-5) , scrieți pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect:

10p.
1.   Reprezintă obiectiv economic al marketingului:
a. gradul de satisfacere a clientului;
b. crețterea profitului ți a ratei profitului;
c. gradul de cunațtere a produselor intreprinderii;
d. imaginea de marca sau firma.
2. Elementele procesului de comunicare sunt:
a. ideea,emițător, receptor, cuvântul, ințelegerea;

b. emițătorul,mesajul,receptorul,înțelegerea,contextul;

c.emițătorul,mesajul,mijlocul
de
comunicare,limbajul
comunicării,receptorul, contextul;

d..ordinul,cuvăntul,înțelegerea,ideea,mesajul,limbajul comunicării, receptorul;

3. Funcția de motivare a angajaților se poate realiza prin:
a. asigurarea accesului la informații;
b. receptarea corectă a mesajului;
c. comunicarea operativă a deciziilor;

d. evaluarea corectă a angajaților.

4. Limbajul corpului este caracterizat prin:

a. expresia feței;

b. calitățile vocii;
c. igena personală;

d. parametri vocali.

5. Gradul de rivalitate poate fi dat de :

a. economii de scară;

b. concurenții diverți;
c. produse substituente;

d. costuri de redirecționare.

6. In coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonerbale , iar in coloana B concretizarea acestora. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A si litera corespunzatoare din coloana B.
10 p.

A Element
B Concretizare
1.   Limbajul lucrurilor
2.   limbajul culorilor
3.   limbajul paraverbal
4.   prezenta personala

5.   limbajul timpului

a.   calitățile vocii b.   colecțiile
c.   culorile calde stimulează comunicarea d.   a întârzia
e.   expresia feței
f.
accesorii vestimentare
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,  8,  9,10)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals:
8 p.
7. Comerțul are un conținut complex determinând o funcție economicâ ce constă în a cumpăra materii prime sau produse pentru a le revinde în acelasi stagiu fizic, dar în condiții convenabile

consumatorilor de loc, timp, cantitate, sortiment, preț.

8.  Piața  poate  fi  definită  drept  un  proces  managerial  ți  social  prin  care  indivizii  sau  grupurile obțin  ceea  ce  le  este necesar  prin  crearea,  oferirea  ți  schimbul  de  produse  având  o  anumită valoare.
9. Marketingul poate fi abordat ca o filosofie de afaceri, în care clientul ocupă locul central, ca o artă de a depista nevoile, de a crea cerere si a fideliza consumatorul.

10. Vechimea în domeniul de activitate reprezintă un criteriu de selecție a furnizorilor.
SUBIECTUL I 
41(30   puncte)
Pentru fiecare dintre cerințele de mai jos (1-5) , scrieți pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect:
10p.

1.   Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a. reducerea riscului;
b. crețterea cifrei de afaceri;

c. menținerea cotei de piață;

d. fidelizarea clienților.

2. Cele trei aspecte semnificative ale comunicării sunt:
a. ideea,emițător- receptor, cuvânt- înțelegere;

b. emițătorul,mesajul,mijloc de comunicare;

c.limbajul comunicării, receptorul,contextul;
d. ordinul,cuvântul,limbajul comunicării.
3. Funcția de promovare a culturii organizaționale se poate realiza prin:

a. asigurarea accesului la informații;
b. lărgirea orizontului cultural al angajaților;

c. impulsionarea inițiativei ți creativității;
d. stimularea încrederii în sine.
4. Limbajul culorilor este caracterizat prin:

a. expresia feței;

b. calde stimulează;

c. gesturi;
d. poziția corpului.
5. Puterea furnizorilor este dată de:

a. Volumul de producție al consumatorilor;

b. numărul alternativelor;

c. volumul producției furnizorilor;

d. bariere de părăsire a pieței.
6.In   coloana   A   sunt   enumerate   elementele   comunicării   nonverbale   ,   iar   in   coloana   B concretizarea  acestora.  Scrieți  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră  din coloana A si litera corespunzatoare din coloana B.
10p.

A.Elementele comunicarii nonverbale
B Concretizare
1.   Limbajul corpului
2.   limbajul spatiului
3.   limbajul tacerii
4.   limbajul lucrurilor
5.   limbajul paraverbal

a.
spatiul public
b.
parametrii vocalii c.
dezaprobarea

d.
pozitia corpului
e.
obiecte de uz curent f.
culorile reci o inhiba
Transcrieţi  pe  foaia  de  examen  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,  8,  9,  10)  şi  notaţi   în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
8p.

7.
Comunicarea publică reprezintă orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susținută în
fața unui auditoriu de cel mult trei persoane
8.
Obiectivele  comunicării  sunt:  receptarea  corectă  a  mesajului,  înțelegerea  corectă  a mesajului, acceptarea mesajului, provocarea unei reacții .

9.
Funcțiile comunicării sunt: conferința, dezbaterea, dizertația, discursul.

10.   Mesajul este forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia.
11.  Transformați enunțurile false în enunțuri adevărate
2

p.

SUBIECTUL I 
42( 30  puncte)
Pentru  fiecare  dintre  cerințele  de  mai  jos  (1-5)  ,  scrieți  pe  foaia  de  examen,  litera

corespunzătoare răspunsului corect:
10p.
1.   Reprezinta obiectiv psihologic al marketingului:
a.gradul de satisfacere a clientului;

b.crețterea nivelului investițiilor;

c.reducerea riscului;

d.volumul vânzărilor.
2. Cele trei aspecte semnificative ale comunicării sunt:
a. ordinul,cuvântul,limbajul comunicării;
b. ideea,emițător- receptor, cuvânt- ințelegere;

c. emițătorul,mesajul,mijloc de comunicare;

d.limbajul comunicării, receptorul,contextul.

3. Funcția de transmitere a decizilor se poate realiza prin:
a. asigurarea accesului la informații;
b. impulsionarea inițiativei ți creativitații;
c. comunicarea operativă a deciziilor;

d. stimularea nevoilor etice ți estetice.

4. Limbajul paraverbal este caracterizat prin:
a. colecțiile;
b. gesturile;

c. igena personală;

d. caracteristicile vocale.

5. Puterea cumpărătorilor este dată de:

a.abilitatea de a produce ei ințiți produsul;
b. politicile guvernamentale;

c. accesul la rețeaua de distribuție;

d. sensibilitatea la preț a clienților.

6.   In  coloana  A  sunt  enumerate  elementele  comunicării  nonverbale  ,  iar  in  coloana  B concretizarea acestora. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din
coloana
A
si
litera
corespunzatoare
din
coloana
B.

10p.

A.Elementele comunicarii nonverbale
B. Concretizare
1.   Limbajul culorilor
2.   limbajul paraverbal
3.   limbajul lucrurilor
4.   prezenta personală

5.   limbajul tăcerii

a.  păstrarea unei taine

b.  accesorii vestimentare c.  public
d.  obiecte de uz curent e.  parametrii vocali
f.   culorile reci o inhibă
Transcrieți, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunț (7,8,9,10) ți notați în
dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciați  că  enunțul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciați  că

enunțul este fals. Alegeți unul din enunțurile false ți transformați-l într-un enunț adevărat.10p.
7.   Nivelul  prețurilor  -
sunt  legate  de  complexitatea  tehnologică  ți  de  procesele  de producție.
8.   Ambalajul - sortimentele de produse se pot diferenția după modul de ambalare si livrare
ulterioară.

9.   Materialele  folosite  -  calitatea  sortimentului  de  produse  ce  este  semnificativ  diferențiată

după calitatea materiilor prime ți materialelor.

10.  Mediul concurenţial este vast .

SUBIECTUL I 
43( 30  puncte
Pentru  fiecare  dintre  cerințele  de  mai  jos  (1-5)  ,  scrieți  pe  foaia  de  examen,  litera

corespunzătoare răspunsului corect:
10p.

1.   Reprezintă obiectiv psihologic al marketingului:
a.crețterea ciferei de afaceri ;

b.crețterea sau menținerea cotei de piață; c.gradul de cunoațtere a produselor intreprinderii; d.crețterea profitului ți a ratei profitului,
2. Elementele procesului de comunicare sunt:
a. ordinul,cuvântul,limbajul comunicării,emițătorul,mesajul;

b.emițătorul,mesajul,mijlocul de comunicare,limbajul comunicării, receptorul, contextul;

c. cuvântul,mesajul,mijloc de comunicare,ideea,emițătorul d.limbajul comunicării, receptorul,contextul,ințelegerea,cuvântul

3. Funcția de instruire a angajaților se poate realiza prin:
a. recunoațterea realizărilor performante;

b. transmiterea elementelor culturii organizaționale;
c. lărgirea orizontului cultural al angajaților;
d. dobândirea aptitudinilor ți competențelor necesare exercitării profesiei
4. Prezena personală se caracterizeaza prin:

a. poziția ctorpului;
b. păstrarea unei taine;
c. igena personală;

d. caracteristicile vocale.

5. Amenințările substituenților sunt date de:

a.eficiența economică a alternativelor;

b. accesul la rețeaua de distribuție;

c. gradul de informare al cumpărătorilor;

d. concentrarea puterii de negociere.

6.   In   coloana   A   sunt   enumerate   elementele   comunicării   nonverbale   ,   iar   in   coloana   B concretizarea acestora. Scrieți pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A si litera corespunzătoare din coloana B.
10p.

A Element
B Concretizare
1.   Limbajul corpului
2.   limbajul spațiului
3.   limbajul timpului
4.   limbajul culorilor
5.   limbajul paraverbal

a.   culorile
reci
o inhiba
b.   colecțiile
c.   caracteristicile vocale

d.   a veni la timp

e.   gesturi f.
intim

Transcrieți, pe foaia de examen, litera corespunzatoare fiecărui enunț (7,8,9, 10) ți notați în

dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciați  că  enunțul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciați  că

enunțul este fals Alegeți unul din enunțurile false si transformați-l într-un enunț adevărat.10p.
6.   Nivelul prețurilor – nivelul prețurilor pentru sortimentele de produse este adesea asociat

cu sensibilitatea la preț a cumpărătorilor.

8.
Ambalajul,   ca   ți   criteriu   de   selecție   a   ofertelor   furnizorilor   reprezintă   -   calitatea sortimentului  de  produse  ce  este  semnificativ  diferențiată  după  calitatea  materiilor  prime  ți

materialelor.

9.  Caracteristicile  produselor  -  sunt  legate  de  complexitatea  tehnologică  ți  de  procesele  de producție.
SUBIECTUL I
44(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1.   Procesul de cumpărare debutează atunci când:

a.   cumpărătorul trece la determinarea caracteristicilor generale ale mărfurilor;

b.   apare o nevoie;

c.   agentul economic îşi fixează obiectivele şi strategiile anticoncurenţiale;
d.   mediul concurenţial este vast.
2.  Puterea furnizorilor este dată de:

a.   concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

b.   gradul de informare al cumpărătorilor;

c.   concentrarea puterii de negociere;

d.   produsele substituente; diferenţele între produse

3. Între criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor caracteristicile produselor sunt legate de:

a.   nivelul preţurilor pentru sortimentele de produse;

b.   complexitatea tehnologică şi de procesul de producţie;
c.   modul de ambalare şi livrare ulterioară;

d.   distincţia între un produs şi produsele sau serviciile auxiliare.

4.  Unul din obiectivele la care firma ţinteşte înainte de selectarea furnizorilor este şi:
a.   satisfacerea cerinţelor consumatorilor;

b.   concentrarea puterii de negociere;

c.   furnizarea de substituenţi;
d.   costurile de redirecţionare.

5. Ca forţă care acţionează asupra concurenţei pe piaţă gradul de rivalitate este dat şi de:

a.   identitatea mărcii;
b.   capitalurile necesare;

c.   accesul la reţeaua de distribuţie;
d.   eficienţa economică a alternativelor.

6. Asociaţi elementele  care reprezintă forţele care acţionează pe piaţă situate în partea stângă a tabelului cu descrierea corespunzătoare a acestora situată în partea dreaptă,scriind pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A si litera corespunzătoare din coloana

B.
(10 p)
DESCRIERE
ELEMENTE
1. Puterea furnizorilor
2. Puterea

cumpărătorilor
3. Gradul de

rivalitate

4. Barierele la intrarea pe piaţă
5. Ameninţările substituenţilor


a)  diferenţele  dintre  produse;  identitatea  mărcii;  costurile  de  redirecţionare;

concurenţii diverşi; barierele la părăsirea pieţei
b)  numărul  alternativelor;  eficienţa  economică  a  alternativelor;  costurile  de
redirecţionare; sensibilitatea la preţ a clienţilor.

c)reputaţia  sau  imaginea;  publicitatea  cumulativăaspectul  exterior  al  unui

produs;  ambalajul  şi  etichetele;  vechimea  în  domeniul  de  activitate;  cota  de piaţă; lista clienţilor; preţurile practicate.

d) concentrarea puterii de negociere a consumatorilor; volumul de producţie al
consumatorilor; gradul de informare al cumpărătorilor; abilitatea de a produce
ei înşişi produsul; produse substituente; diferenţele dintre produse.

e) economii de scară; diferenţele între produse; identitatea mărcii; capitalurile necesare; accesul la reţeaua de distribuţie; politicile guvernamentale.
f)   concentrarea   puterii   de   negociere;   furnizarea   de   substituenţi;   volumul producţiei furnizorilor;diferenţele dintre produse; identitatea mărcii;costurile de redirecţionare; gradul de informare al cumpărătorilor; ameninţările reprezentate

de integrarea în aval.

Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9,) şi notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals. Reformulaţi variantele  false pentru a deveni adevărate.
10p.
7.Puterea furnizorilor este dată de: concentrarea puterii de negociere; furnizarea de substituenţi; volumul producţiei furnizorilor; diferenţele dintre produse; identitatea mărcii;
costurile de redirecţionare; gradul de informare al cumpărătorilor; ameninţările reprezentate de

integrarea în aval.

8. O firmă îşi poate îmbunătăţi poziţia pe piaţă dacă poate să achiziţioneze la costuri mai mari,

iar nivelul de calitate al produselor achiziţionate îndeplineşte cerinţele concurenţei.
9.Pentru a fi competitive pe piaţă, firmele trebuie să comparare oferta  furnizorilor cu obiectivele concurenţei, să analizeze preţurile şi calitatea produselor pe care aceasta le oferă, ţinând cont
şi de credibilitatea furnizorilor.

SUBIECTUL I
45(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1.   După ce a identificat nevoia cumpărătorul:

a.   îşi fixează obiectivele şi strategiile anticoncurenţiale;
b.   achiziţionează produse la costuri mici;

c.   trece la determinarea caracteristicilor generale şi a cantităţilor necesare;

d.   analizează piaţa.

2.   Întărirea puterii de negociere cu furnizorii urmăreşte:

a.   diferenţele de performantă ale produselor;

b.   distincţie între produse/servicii auxiliare;
c.   designul sortimentelor de produs;

d.   alegerea furnizorilor care sunt competitivi unul faţă de altul

3.  Ca forţă care acţionează asupra concurenţei pe o piaţă puterea cumpărătorilor este dată şi de:
a.   volumul de producţie al consumatorilor;

b.   gradul de informare al cumpărătorilor;

c.   identitatea mărcii;
d.   barierele la părăsirea pieţei.
4.  Printre criteriile de selecţie a furnizorilor se numără şi:
a.   sensibilitatea la preţ a clienţilor;

b.   costurile de redirecţionare;

c.   aspectul exterior al unui produs;

d.   politicile guvernamentale.

5.  Ca şi criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor nivelul preţurilor este asociat cu:

a.   complexitatea tehnologică şi procesele de producţie;
b.   calitatea sortimentului de produse;

c.   diferenţele de performanţă;

d.   sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor.

6. Realizaţi corespondenţa între criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor şi descrierea acestora, scriind pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A si litera corespunzătoare din coloana B..
(12 p)

Criterii de selecţia a
furnizorilor

Descriere
1. Nivelul preţurilor
a) sunt legate de complexitate tehnologică şi de procesele de producţie.
2. Caracteristicile produselor


b)  sortimentele  de  produse  se  pot  diferenţia  după  modul  de ambalare şi livrare ulterioară.

3. Materialele folosite
c) diferenţele de performanţă, cum ar fi clasa de presiune,
economia de combustibil şi acurateţea, sunt legate de tehnologia
şi designul sortimentelor de produs şi reflectă adesea diferenţele de cercetare – dezvoltare.

4. Ambalajul
d) distincţia dintre un produs şi produsele sau serviciile auxiliare

este
adesea
un
indicator
cheie
al
sensibilităţii
preţurilor, diferenţierii   costurilor   de   înlocuire   şi   lanţului   valoric   necesar pentru a le oferi.

5. Performanţa produsului
e) creşterea puterii de negociere prin menţinerea unui număr de

surse  suficient  de  mare  pentru  a  asigura  concurenţa,  dar  şi îndeajuns   de   mic   încât   firma   să   reprezinte   un   cumpărător important pentru fiecare sursă.

6. Produse şi servicii sau echipament auxiliar

f)  nivelul  preţurilor  pentru  sortimentele  de  produse  este  adesea asociat cu sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor.

h) calitatea sortimentului de produse este semnificativ diferenţiată

după calitatea materiilor prime şi materialelor.
8.   Transcrieţi  pe foaia  de examen  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (a,b,c)  şi  notaţi   în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că

enunţul  este  fals.
Reformulaţi  varianta/variantele  falsă  pentru  na  devedi  adevarată/

adevărate
(8 p)
a. Puterea cumpărătorilor este dată de: concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

volumul de producţie al consumatorilor; gradul de informare al cumpărătorilor;  abilitatea
de a produce ei înşişi produsul; produse substituente; diferenţele dintre produse.
b.   Criteriile de selecţie a furnizorilor urmăresc: economii de scară; diferenţele între produse; identitatea   mărcii;   capitalurile   necesare;   accesul   la   reţeaua   de   distribuţie;   politicile guvernamentale.
c.   Din punct de vedere al ambalajului – sortimentele de produse se pot diferenţia după modul
de   ambalare şi livrare ulterioară

SUBIECTUL I
46(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1. O firmă îşi poate îmbunătăţi poziţia pe piaţă dacă:

a.   îşi fixează obiectivele spre care ţinteşte;

b.   urmăreşte strategiile anticoncurenţiale;
c.   mediul concurenţial este vast;
d.   d)  achiziţionează la costuri mici iar nivelul de calitate al produselor achiziţionate îndeplineşte cerinţele firmei.
2.   Unul dintre criteriile de selecţie a furnizorilor este şi:
a.   accesul la reţeaua de distribuţie;
b.   gradul de informare al consumatorilor;

c.   concentrarea puterii de negociere;

d.   reputaţia şi imaginea.

3. Ca forţă care acţionează asupra concurenţei una din barierele la intrarea pe piaţă vizează:

a.   costurile de redirecţionare;

b.   produsele substituente;

c.   gradul de informare al cumpărătorilor;

d.   politicile guvernamentale.

4.  Printre criteriile de selecţie a furnizorilor se numără şi:
a.   accesul la reţeaua de distribuţie;
b.   diferenţele între produse;

c.   reputaţia sau imaginea firmei;
d.   costurile de redirecţionare.

5.  Între criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor caracteristicile produselor sunt legate de:

a.   modul de ambalare şi livrare ulterioară;

b.   complexitatea tehnologică şi procesele de producţie;
c.   sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor;

d.   calitatea materiilor prime şi materialelor.

6. În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării, iar in coloana B caracterizarea acestora . Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A.Nivelurile comunicării
B.Caracterizare
1.comunicarea intrapersonală
a. informare prin intermediul comunicaţiilor de masă

2.comunicarea interpersonală
b. orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută

în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane
3.comunicarea în grup
c.permite dialogul cu celălalt
4.comunicarea publică
d. comunicarea individului cu sine însuşi

5.comunicarea de masă
e.asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane. f.comunică cu ajutorul semnelor.

Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9,) şi notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals Transformați enunțurile false în enunțuri adevărate
(10p.)
7.  O firmă îşi poate  îmbunătăţi poziţia pe piaţă  dacă poate să achiziţioneze la costuri mari ,  iar nivelul de calitate al produselor achiziţionate îndeplineşte cerinţele pieţei.
8.  În condiţiile concurenţei de piaţă este suficient  să aflăm ce doreşte clientul şi să îl anunţăm că-i putem satisface cerinţele.

9. Pentru a fi competitive pe piaţă, firmele trebuie să comparare oferta   furnizorilor cu obiectivele proprii, să analizeze preţurile, să analizeze calitatea produselor pe care le oferă şi să aprecieze credibilitatea furnizorilor.

SUBIECTUL I
47(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p.)
1.   Barierele la intrarea pe piaţă vizează:

a.   concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

b.   diferenţele între produse;

c.   costurile de redirecţionare;

d.   gradul de informare a cumpărătorilor
2.   După ce a identificat nevoia cumpărătorul:

a.  îşi fixează obiectivele şi strategiile anticoncurenţiale;
b.  determină caracteristicile generale şi cantităţile necesare;

c.  creşte profitul;

d.  satisface cerinţele consumatorilor.

3.  Printre obiectivele comunicării se numără şi:
a. asigurarea accesului la informaţii;
b. furnizarea informaţiilor necesare desfăşurării unei activităţi care să permită

realizarea obiectivelor;

c. receptarea corectă a mesajului;
d. crearea unui climat care să simuleze asumarea responsabilităţilor pentru îndeplinirea deciziei
4.   Gradul de rivalitate între firmele concurente este dat de:

a. concentrarea puterii de negociere;

b. diferenţele între produse;

c.  furnizarea de substituenţi;
d. ameninţarea reprezentată de integrarea în aval.

5.   Raportul cuprinde:
a.   înregistrarea scurtă a unei constatări sau consemnări a discuţiilor şi hotărârilor unei adunări;

b.   consemnarea anumitor lucruri;

c.   relatarea unei activităţi;
d.   o prezentare amănunţită şi documentată a unei probleme, situaţii.
6.   In coloana A sunt enumerate elementele comunicarii nomverbale , iar in coloana B concretizarea acestora. Scrieti pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifra din coloana A si litera corespunzatoare din coloana B.
.

(10p .)
Elemente
Caracterizare
1. Limbajul corpului
a) comunică aprobare, dezaprobare, păstrarea unei taine, admiraţie, etc.

2. Limbajul spaţiului
b) expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.
3. Limbajul timpului
c) colecţiile, obiectele de uz curent (casa , maşina, biblioteca)
4. Limbajul tăcerii
d) calităţile vocii (ritm, rezonanţă, viteza de vorbire). caracteristicile

vocale (râs, plâns, şoptit, oftat).  parametrii vocali (intensitate, înălţime).

5. Limbajul lucrurilor
e) a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă, a alege sau nu să îţi petreci
timpul cu cineva.

f) modul în care utilizăm spaţiul personal, social, intim, public.
Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi  în dreptul ei

litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals. Transformați enunțurile false în enunțuri adevărate
(10 p.)
7.   Marketingul  ca  activitate  practică  este  o  funcţie  a  întreprinderii,  un  proces  de organizare  şi  conducere  a  unui  ansamblu  de  activităţi  comerciale  capabile sătransforme nevoia în cerere, crearea şi dirijarea produsului la locul, momentul
şi  în  sortimentul  cerut,  în  condiţii  de  profitabilitate  pentru  ofertant  şi  eficienţă
pentru consumator.

8.   Puterea   furnizorilor   este   dată   de:   concentrarea   puterii   de   negociere   a consumatorilor; volumul de producţie al consumatorilor; gradul de informare al

cumpărătorilor; abilitatea de a produce ei înşişi produsul; produse substituente;
diferenţele dintre produse.

9.
Nivelul preţurilor este legat de complexitatea tehnologică şi de procesele de producţie

SUBIECTUL I
48(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p.)
1.   Barierele la intrarea pe piaţă vizează:

a.   concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

b.   diferenţele între produse;

c.   costurile de redirecţionare;

d.   gradul de informare a cumpărătorilor
2.   După ce a identificat nevoia cumpărătorul:

a.  îşi fixează obiectivele şi strategiile anticoncurenţiale;
b.  determină caracteristicile generale şi cantităţile necesare;

c.  creşte profitul;

d.  satisface cerinţele consumatorilor.

3.  Printre obiectivele comunicării se numără şi:
a. asigurarea accesului la informaţii;
b. furnizarea informaţiilor necesare desfăşurării unei activităţi care să permită

realizarea obiectivelor;

c. receptarea corectă a mesajului;
d. crearea unui climat care să simuleze asumarea responsabilităţilor pentru îndeplinirea deciziei
4.   Gradul de rivalitate între firmele concurente este dat de:

a. concentrarea puterii de negociere;

b. diferenţele între produse;

c.  furnizarea de substituenţi;
d. ameninţarea reprezentată de integrarea în aval.

5.   Raportul cuprinde:
a.   înregistrarea scurtă a unei constatări sau consemnări a discuţiilor şi hotărârilor unei adunări;

b.   consemnarea anumitor lucruri;

c.   relatarea unei activităţi;
d.   o prezentare amănunţită şi documentată a unei probleme, situaţii.
6.   In coloana A sunt enumerate elementele comunicarii nomverbale , iar in coloana B concretizarea acestora. Scrieti pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifra din coloana A si litera corespunzatoare din coloana B.
.

(10p .)

Elemente
Caracterizare
1. Limbajul corpului
a) comunică aprobare, dezaprobare, păstrarea unei taine, admiraţie, etc.

2. Limbajul spaţiului
b) expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.
3. Limbajul timpului
c) colecţiile, obiectele de uz curent (casa , maşina, biblioteca)
4. Limbajul tăcerii
d) calităţile vocii (ritm, rezonanţă, viteza de vorbire). caracteristicile

vocale (râs, plâns, şoptit, oftat).  parametrii vocali (intensitate, înălţime).

5. Limbajul lucrurilor
e) a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă, a alege sau nu să îţi petreci
timpul cu cineva.

f) modul în care utilizăm spaţiul personal, social, intim, public.
Transcrieţi pe foaia de examen cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi  în dreptul ei

litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals. Transformați enunțurile false în enunțuri adevărate
(10 p.)
7.   Marketingul  ca  activitate  practică  este  o  funcţie  a  întreprinderii,  un  proces  de organizare  şi  conducere  a  unui  ansamblu  de  activităţi  comerciale  capabile sătransforme nevoia în cerere, crearea şi dirijarea produsului la locul, momentul

şi  în  sortimentul  cerut,  în  condiţii  de  profitabilitate  pentru  ofertant  şi  eficienţă

pentru consumator.

8.   Puterea   furnizorilor   este   dată   de:   concentrarea   puterii   de   negociere   a consumatorilor; volumul de producţie al consumatorilor; gradul de informare al

cumpărătorilor; abilitatea de a produce ei înşişi produsul; produse substituente;

diferenţele dintre produse.

9.
Nivelul preţurilor este legat de complexitatea tehnologică şi de procesele de producţie
SUBIECTUL I
49(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p.)
1.   Între obiectivele economice ale activităţii de marketing regăsim:

a.   imaginea favorabilă în rândul consumatorilor sau imaginea de marcă sau firmă;

b.   creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

c.   gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii;
d.   fidelizarea clienţilor.

2.   Într-o comunicare emiţătorul este:

a.   drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător spre receptor;

b.   iniţiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul;
c.   forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
d.   persoana care primeşte mesajul.

3.   Minuta este un document care:

a.   prezintă aspecte concrete, date şi aprecieri în legătură cu o anumită problemă şi propuneri de modificare a situaţiei existente;

b.   înregistrează o anumită constatare sau  consemnează pe scurt discuţiile şi

hotărârile unei anumite adunări;

c.   consemnează anumite lucruri, înregistrează o propunere sau o acţiune întreprinsă

la un moment dat ce urmează a fi completată ulterior;

d.   prezintă amănunţit şi documentat o problemă, situaţie.
4.   Identificarea şi anticiparea nevoilor consumatorilor urmăreşte:

a.   cumpărarea de materii prime sau produse pentru a le revinde în acelaşi stagiu fizic dar în condiţii convenabile consumatorilor de loc, timp, cantitate, sortiment, preţ;

b.   cine este clientul, ce beneficii caută acesta, cum cumpără clientul;
c.   crearea de valoare prin dezvoltarea de noi produse şi servicii;
d.   stabilirea preţului, respectiv valoarea pe care consumatorul o acordă unui produs şi pe care este dispus să o plătească pentru a intra în posesia lui.
5.   Limbajul timpului presupune:
a.   modul în care utilizăm spaţiul personal, social, intim, public;
b.   stilul vestimentaţiei, igiena personală, accesoriile vestimentare;

c.   a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă, a alege sau nu să îţi petreci timp cu cineva;

d.   aprobare, dezaprobare, păstrarea unei taine, admiraţie, etc.

6.  .In  coloana  A  sunt  enumerate forţele  care  acţionează  pe  piaţă,  iar  in  coloana  B  descrierea corespunzătoare. Scrieti pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifra din coloana A

si litera corespunzatoare din coloana B.
Fort e care actionează pe piată


Descriere

(10p .)
1. Puterea furnizorilor
a)   diferenţele   dintre   produse;   identitatea   mărcii;   costurile   de redirecţionare; concurenţii diverşi; barierele la părăsirea pieţei
2.Puterea cumpărătorilor

b)   numărul   alternativelor;   eficienţa   economică   a   alternativelor;

costurile de redirecţionare; sensibilitatea la preţ a clienţilor.
3. Gradul de rivalitate
c)reputaţia sau imaginea; publicitatea cumulativă

aspectul exterior al unui produs; ambalajul şi etichetele; vechimea
în  domeniul  de  activitate;  cota  de  piaţă;  lista  clienţilor;  preţurile practicate.

4.Barierele la intrarea
d) concentrarea puterii de negociere a consumatorilor; volumul de

pe piaţă
producţie al consumatorilor; gradul de informare al cumpărătorilor; abilitatea  de  a  produce  ei  înşişi  produsul;  produse  substituente; diferenţele dintre produse.

5.Ameninţările
substituenţilor

e)  economii de scară;  diferenţele între produse; identitatea mărcii;
capitalurile  necesare;  accesul  la  reţeaua  de  distribuţie;  politicile guvernamentale.

f)  concentrarea  puterii  de  negociere;  furnizarea  de  substituenţi;
volumul producţiei furnizorilor;

diferenţele dintre produse; identitatea mărcii;
costurile  de  redirecţionare;  gradul  de  informare  al  cumpărătorilor;

ameninţările reprezentate de integrarea în aval.
Transcrieţi  pe  foaia  de  examen  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,  8,  9,  )  şi  notaţi în

dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciaţi  că

enunţul este fals Transformați enunțurile false în enunțuri adevărate.(10p.)
7.  Calitatea  sortimentului  de  produse  este  semnificativ  diferenţiată  după  calitatea  materiilor prime şi materialelor.
8.  Criteriile  de  selecţie a furnizorilor  urmăresc:  economii  de  scară;  diferenţele  între  produse; identitatea
mărcii; capitalurile necesare; accesul
la reţeaua de distribuţie; politicile guvernamentale
9.  Cele  cinci  forţa  care  acţionează  asupra  concurenţei  pe  o  piaţă  sunt:  diferenţele  dintre produse;   identitatea   mărcii;   costurile   de   redirecţionare;   concurenţii   diverşi;   barierele   la părăsirea pieţei.

SUBIECTUL I 
50(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Limbajul paraverbal se concretizează prin:

a.   calităţile vocale;
b.   expresia feţei;
c.   gesturi;

d.   poziţia corpului.
2.   Funcţia de informare se realizează prin:

a.   asigurarea accesului la informaţii;
b.   lărgirea orizontului cultural al angajaţilor;

c.   întreţinerea unui climat favorabil de muncă;

d.   evaluarea corectă a angajaţilor.

3.   Reprezintă un obiectiv economic al marketingului:
a.   imaginea firmei;
b.   creşterea cifrei de afaceri;

c.   gradul de satisfacţie a clientului;
d.   fidelizarea clienţilor.

4.   Puterea cumpărătorilor este dată de:

a.   gradul de informare al cumpărătorilor;

b.   diferenţele dintre produse;

c.   identitatea mărcii;
d.   furnizarea de substituenţi.
5.   Receptarea corectă a mesajului este:

a.   o funcţie a comunicării;
b.   un principiu al comunicării;
c.   o caracteristică a comuncării;
d.   un obiectiv al comunicării.
6.   În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării umane, iar în coloana B caracteristicile acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A. Nivelurile comunicării
B. Caracteristici
1. comunicarea interpersonală
a. organizarea de dialoguri cu angajaţii cu asigurarea de feedback

2. comunicarea în grup
b. comunicarea individului cu sine însuşi

3. comunicarea intrapersonală
c. permite dialogul cu celălalt
4. comunicarea publică
d. asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane
5. comunicarea de masă
e. informarea prin intermediul comunicaţiilor de presă şi în afara unei relaţii interpersonale
f. prezentare susţinută în faţa unui auditoriu de

mai mult de 3 persoane

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7,8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals Alegeţi enunţurile adevărate şi justificaţi răspunsurile date.
10p
7.   Comunicarea nu înseamnă numai un schimb de cuvinte.

Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
8.
O politică de aprovizionare prin întărirea puterii de negociere cu furnizorii o reprezintă

modificarea în timp a valorii contractelor acordate furnizorilor.

9.

Limbajul lucrurilor comunică prin vestimentaţie, igiena personală şi accesoriile vestimentare.

SUBIECTUL I 
51(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Reprezintă obiectiv economic al activităţii de marketing:
a.   valoarea percepută de client;
b.   gradul de satisfacţie al clientului;
c.   creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

d.   fidelizarea clienţilor.

2.   Expresia feţei şi gesturile alcătuiesc limbajul:

a.   paraverbal;
b.   corpului;
c.   tăcerii;
d.   lucrurilor.

3.   Aprobarea,  dezaprobarea,  admiraţia,  discreţia,  raţiunea,  păstrarea  unei  taine  reprezintă

limbajul:
a.   paraverbal;
b.   verbal;
c.   tăcerii;
d.   nonverbal.
4.   Informarea salariaţilor, crearea coeziunii şi mentalităţii de grup reprezintă comunicarea:

a.   cu publicul, b.   internă;

c.   instituţională;

d.   comercială.

5.   Reprezintă barieră la intrarea pe piaţă:

a.   accesul la reţeaua de distribuţie;
b.   concentrarea puterii de negociere;

c.   sensibilitatea la preţ a clienţilor;

d.   numărul alternativelor.

6.   În  coloana  A  sunt  enumerate  forţele  concurenţiale,  iar  în  coloana  B  caracteristicile acestora. Scrieţi pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A- Forţe concurenţiale
B- Elemente caracteristice
1.   puterea furnizorilor;

2.   puterea cumpărătorilor;

3.   bariere la intrarea pe piaţă;

4.   gradul de rivalitate;
5.   ameninţările substituenţilor.


a. abilitatea de a produce ei înşişi  produsul;
b. numărul alternativelor;

c. ameninţările reprezentate de integrarea în aval;
d. concurenţi diverşi;
e. ambalajul şi eticheta;

f.  economii de scară.
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare
fiecărui  enunţ  (7,8,  9)  şi  notaţi  în

dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciaţi  că

enunţul este fals. Transformaţi enunţurile notate cu F în variante corecte.
10p
7.   Concurenţa determină succesul sau eşecul unei firme.

8.   Nivelurile   stabilite   ale   obiectivelor   trebuie   să   fie   rezultatul   dorinţelor   personale   ale managerilor.
9.   Comunicarea este esenţială doar în viaţa de zi cu zi.
SUBIECTUL I 
52(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Comunicarea care presupune folosirea unei tonalităţi adecvate a vocii este::

a.   nonverbală;

b.   scrisă,

c.   intrapersonală

d.   verbală.

2.   Promovarea imaginii organizaţiei către  alte instituţii reprezintă comunicarea:

a.   cu publicul;
b.   internă;

c.   instituţională;

d.   comercială.

3.   Procesele  de comunicare a individului cu sine însuşi sunt  specifice comunicării:
a.   scrise;

b.   intrapersonale;

c.   nonverbale;

d.   orale.
4.   Puterea furnizorilor este dată de: a.   bariere la părăsirea pieţei; b.   concurenţi diverşi;
c.   furnizarea de substituenţi;
d.   politici guvernamentale
5.   Reprezintă criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor:

a.   reputaţia sau imaginea;

b.   caracteristicile produselor;

c.   lista clienţilor;

d. vechimea în domeniul de activitate
6. În coloana A sunt enumerate elementele comunicării, iar în coloana B caracteristicile acestora. Scrieţi  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră
din  coloana  A  şi  litera corespunzătoare din coloana B.

10p
A- Elementele comunicării
B- Caracteristici
1.   limbajul tăcerii;
2.   limbajul timpului;
3.   limbajul corpului;
4.   prezenţa personală;

5.   limbajul paraverbal.

a. a veni la timp, a întârzia, a petrece cu cineva;
b. aprobare,   dezaprobare,   admiraţie,   discreţie,   raţiune, păstrarea unei taine;

c. vestimentaţie, igienă, accesorii;

d. ritm,
rezonanţă,
viteză
de
vorbire,
râs,
plâns, intensitate, înălţime;
e. expresia feţei, gesturi, poziţie;
f.  colecţii, obiecte de uz curent.
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare
fiecărui  enunţ  (7,8,  9)  şi  notaţi  în dreptul  ei  litera  A,  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  litera  F,  dacă  apreciaţi  că enunţul este fals Argumentaţi răspunsurile la variantele notate cu A.10p
7.   Valoarea contractelor acordate furnizorilor nu se modifică în timp.

8.   Selecţia furnizorilor se face în funcţie de mai multe criterii.
9.   Înainte de a realiza selecţia furnizorilor, întreprinderea trebuie să îşi fixeze obiectivele pe care le ţinteşte.

SUBIECTUL I 
53(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   „Ascultarea activă” presupune:
a.   pregătirea atentă a mesajului;
b.   rezervarea timpului necesar dialogului;
c.   folosirea tonalităţii adecvate;

d.   concentarea atenţiei asupra esenţialului.
2.   Ritmul, rezonanţa, viteza de vorbire reprezintă:

a.   caracteristici vocale;

b.   parametrii vocali;
c.   calităţile vocii;
d.   prezenţa personală.

3.   Reprezintă obiectiv economic al activităţii de marketing:
a.   valoarea percepută de client;
b.   gradul de satisfacţie al clientului;
c.   creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

d.   fidelizarea clienţilor.

4.   Vestimentaţia, igiena şi accesoriile vestimentare alcătuiesc:

a.   limbajul corpului;
b.   prezenţa personală;

c.   limbajul paraverbal;
d.   limbajul tăcerii
5.   Receptorul trebuie:
a.   să cunoască ce doreşte emiţătorul de la el; b.   să folosească o tonalitate adecvată a vocii; c.   să verifice înţelegerea mesajului;
d.   să pregătească atent mesajul.

6. În coloana A sunt enumerate forţele concurenţiale, iar în coloana B caracteristicile acestora. Scrieţi  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră
din  coloana  A  şi  litera corespunzătoare din coloana B.

10p
A- Forţe concurenţiale
B- Elemente caracteristice
1.   puterea furnizorilor;

2.   puterea cumpărătorilor;

3.   bariere la intrarea pe piaţă;

4.   gradul de rivalitate;
5.   ameninţările substituenţilor.


a. concurenţi diverşi;
b. abilitatea de a produce ei înşişi produsul;
c. furnizarea de substituenţi;
d. cash- flow;

e. sensibilitatea la preţ a clienţilor;

f.  capitalurile necesare.
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că

enunţul este fals.
6p
7.Comunicarea intrapersonală este comunicarea individului cu sine însuşi, atunci când îşi ascultă vocea interioară.

8.Principiul coerenţei este unul dintre principiile comunicării eficiente.

9.Cash-flow-ul reprezintă fluxul de lichidităţi al unei afaceri.

10.Justificaţi răspunsurile date la primele două enunţuri de mai sus (punctul 7 şi 8).4p
SUBIECTUL I 
54(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Procesele de scriere - citire sunt specifice comunicării:
a.   orale;
b.   scrise;

c.   nonverbale;

d.   intrapersonale.

2.   Intensitatea şi înălţimea reprezintă:

a.   calităţi ale vocii;
b.   parametrii vocali;
c.   caracteristici ale vocii;

d.   prezenţa personală.

3.   Colecţiile şi obiectele de uz curent (casa, maşina, biblioteca) reprezintă limbajul:
a.   tăcerii;
b.   spaţiului;
c.   lucrurilor;

d.   paraverbal;
4.   Gradul de rivalitate este dat de:

a.   ameninţările reprezentate de integrarea în aval;
b.   concurenţi diverşi;
c.   economii de scară;

d.   eficienţa economică a alternativelor.

5.   Reprezintă criteriu de selecţie a furnizorilor:

a.   costurile de redirecţionare;

b.   capitalurile necesare;

c.   politicile guvernamentale;

d.  cota de piaţă.

6. În coloana A sunt enumerate elementule procesului de comunicare, iar în coloana B poziţia elementului  în  procesul  de  comunicare.  Scrieţi  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte  dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A- Elementule procesului de comunicare
B- Poziţia elementului în procesul de comunicare
1. mesaj;

2. mijlocul de comunicare/transmitere

3. emiţător;
4. receptor;

5. limbaj de comunicare;


a.  iniţiatorul  comunicării,  care  trimite  un  mesaj altei părţi;
b.   forma fizică de codificare a informaţiei, format
din ansamblu de cuvinte, imagini şi simboluri;
c.   primeşte mesajul;

d.   canalul de comunicare;

e.   verbal, nonverbal, paraverbal;
f. distorsiunea survenită în timpul comunicării.
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că

enunţul este fals. Justificaţi răspunsurile adevărate.10p
7.Oferta furnizorilor este selectată în funcţie de mai multe criterii.
8.Creşterea cifrei de afaceri reprezintă obiectiv psihologic al activităţii de marketing.
9.Credibilitatea furnizorilor se apreciază în funcţie de mai multe informaţii.

SUBIECTUL I 
55(30  puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.Elementul principal al economiei de piaţa este:

a.   turismul;

b.   alimentaţia publică;

c.   comerţul;
d.   comunicarea cu clienţii.
2.Marketingul este definit ca:
a.  funcţie economică ce constă în a cumpăra materii prime sau produse pentru a le revinde în acelaşi stadiu fizic, dar în condiţii convenabile consumatorilor de loc,

timp, cantitate, sortiment şi preţ;

b.   utilizarea unui bun sau serviciu pentru a satisface o nevoie, implicând distrugerea acestui bun sau serviciu;

c.   stare de mulţumire, sentimentul unei persoane rezultat din comparaţia
performanţelor percepute despre un produs cu aşteptările respectivei persoane;

d.   un proces managerial şi social prin care indivizii sau grupurile obţin ceea ce le este necesar prin crearea, oferirea şi schimbul de produse având o anumită valoare

3.Între obiectivele economice ale activităţii de marketing regăsim:

a.   imaginea favorabilă în rândul consumatorilor sau imaginea de marcă sau firmă;

b.   creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

c.   gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii;
d.   fidelizarea clienţilor.

4.   Piaţa este reprezentată de:
a. un proces responsabil privind: identificarea, anticiparea şi satisfacerea în mod profitabil a necesităţilor clienţilor;

b.orientarea producţiei în funcţie de nevoile pe care le exprimă consumatorul;

c.  programele de activitate ale întreprinderii fundamentate pe cerinţele anticipate ale consumatorilor;

d.  toţi clienţii potenţiali care au aceeaşi nevoie sau dorinţă, care sunt dispuşi şi care au
capacitatea de a se angaja într-o relaţie de schimb pentru satisfacerea aceleaşi nevoi sau dorinţe.
5. Intr-o comunicare mesajul este:

a.   forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
b.   drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător spre receptor;

c.   persoana care primeşte mesajul;

d.   iniţiatorul comunicării.
6. În coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonverbale , iar în coloana B descrierea corespunzătoare  limbajului  nonverbal.  Scrieţi  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte  dintre fiecare cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A- ELEMENTE
B- DESCRIERE
1. Limbajul corpului
a) comunică aprobare, dezaprobare, păstrarea unei taine, admiraţie, etc.

2. Limbajul spaţiului
b) expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.

3. Limbajul timpului
c) colecţiile, obiectele de uz curent (casa , maşina, biblioteca)
4. Limbajul tăcerii
d) calităţile vocii (ritm, rezonanţă, viteza de vorbire). caracteristicile vocale (râs, plâns, şoptit, oftat). parametrii vocali (intensitate, înălţime).

5. Limbajul lucrurilor
e) a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă, a alege sau nu să îţi petreci timpul cu cineva.
f) modul în care utilizăm spaţiul personal, social, intim, public.
Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare  fiecărui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că

enunţul este fals Reformulaţi variantele  false..
10p
7.Puterea furnizorilor este dată de: concentrarea puterii de negociere; furnizarea de substituenţi; volumul producţiei furnizorilor; diferenţele dintre produse; identitatea mărcii;
costurile de redirecţionare; gradul de informare al cumpărătorilor; ameninţările reprezentate

de integrarea în aval.

8. O firmă îşi poate îmbunătăţi poziţia pe piaţă dacă poate să achiziţioneze la costuri mai mari,

iar nivelul de calitate al produselor achiziţionate îndeplineşte cerinţele concurenţei.
9.Pentru  a  fi  competitive  pe  piaţă,  firmele  trebuie  să  comparare  oferta
furnizorilor  cu obiectivele  concurenţei,  să  analizeze  preţurile  şi  calitatea  produselor  pe  care  aceasta  le

oferă, ţinând cont şi de credibilitatea furnizorilor.

SUBIECTUL I
56(30 puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.Procesul de cumpărare debutează cu:

a)   fixarea obiectivelor şi strategiilor anticoncurenţiale;
b)  momentul în care apare o nevoie;

c)   determinarea caracteristicilor generale ale produsului;
d)  determinarea cantităţilor ce urmează a fi produse.

2.   Puterea furnizorilor este dată de:

a)   concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

b)  gradul de informare al cumpărătorilor;

c)   concentrarea puterii de negociere;

d)  produsele substituente;

3.   Întărirea puterii de negociere cu furnizorii urmăreşte:

a)   diferenţele de performantă ale produselor;

b)  distincţie între produse/servicii auxiliare;

c)   designul sortimentelor de produs;

d)  alegerea furnizorilor care sunt competitivi unul faţă de altul.
4.   Într-o comunicare emiţătorul este:

a)  drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător spre receptor;

b)  iniţiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul;

c)  forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
d)  persoana care primeşte mesajul.

5.   Unul din obiectivele comunicării vizează:

a)   expunerea, prezentarea susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane;

b)  asigurarea accesului la informaţii;
c)   înţelegerea corectă a mesajului;
d)  comunicarea individului cu sine însuşi.
6.În coloana A sunt indicate tipurile comunicării verbale în relaţiile interumane, iar în coloana B, descrierea relaţiilor  de  comunicare.  Scrieţi,  pe foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(9p)
Comunicarea verbală în relaţiile
interumane

Descrierea relaţiilor de comunicare
1. Comunicarea cu publicul
a) informarea salariaţilor, crearea unei coeziuni, a unei mentalităţi de grup în cadrul personalului organizaţiei
2. Comunicarea instituţională
b) vinderea produselor/serviciilor organizaţiei
3. Comunicarea internă
c) expresia feţei, gesturi, poziţia corpului
d) promovarea imaginii organizaţiei către alte instituţii
Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.

Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate.
(11p)
7.Piaţa este reprezentată de toţi clienţii potenţiali care au aceeaşi nevoie sau dorinţă, care sunt

dispuşi şi care au capacitatea de a se angaja într-o relaţie de schimb pentru satisfacerea unei nevoi sau dorinţe.

8.  Marketingul  joacă  un  rol  important  în  cadrul  activităţii  agentului  economic  ajutând  la
cumpărarea de materii prime sau produse în vederea revinderii acestora în acelaşi stadiu fizic, convenabil consumatorilor ca loc, timp, calitate, cantitate, sortiment, preţ.

9. Termenul de marketing este de origine anglo-saxonă şi provine din verbul „to market” care

înseamnă a desfăşura tranzacţii de piaţă, a cumpăra şi a vinde.

SUBIECTUL I
(30 puncte)
Pentru  fiecare  dintre  cerinţele  de  mai  jos  (1-5),  scrieţi  pe  foaia  de  examen,  litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1. Principiul coerenţei în comunicare presupune că:

a)   emiţătorul şi receptorul trebuie să fie atenţi fiecare la ceea ce simte celălalt;

b)  o bună comunicare între receptor şi emiţător dă posibilitatea unui schimb permanent de mesaje;

c)   se creează o stare de spirit favorabilă ascultării;
d)  receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului;
2.   Minuta este un document care:

a)   prezintă aspecte concrete, date şi aprecieri în legătură cu o anumită problemă şi propuneri

de modificare a situaţiei existente;
b)  înregistrează o anumită constatare sau  consemnează pe scurt discuţiile şi hotărârile unei anumite adunări;

c)   consemnează anumite lucruri, înregistrează o propunere sau o acţiune întreprinsă la un
moment dat ce urmează a fi completată ulterior;

d)  prezintă amănunţit şi documentat o problemă, situaţie.
3.   Barierele la intrarea pe piaţă vizează:

a)   concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

b)  diferenţele între produse;

c)   costurile de redirecţionare;

d)  gradul de informare a cumpărătorilor.

4.   O firmă îşi poate îmbunătăţi poziţia de pe piaţă dacă:

a)  achiziţionează la costuri mici;

b)  utilizează costuri de redirecţionare;

c)  achiziţionează la costuri mari;

d)  micşorează capitalul propriu.
5.   După ce a identificat nevoia cumpărătorul:

a)   îşi fixează obiectivele şi strategiile anticoncurenţiale;
b)  determină caracteristicile generale şi cantităţile necesare;

c)   creşte profitul;

d)  satisface cerinţele consumatorilor.

6.În  coloana  A  sunt  indicate  abordări  în  definirea  marketingului,  iar  în  coloana  B,  descrierea acestora. Scrieţi, pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(9p)
	Abordări în definirea marketingului
	Descrierea abordărilor

	1. Marketingul ca filozofie de afaceri
	a. bazat pe metode şi tehnici specifice de

cercetare şi planificare.

	2. Marketingul ca activitate practică
	b. proces managerial şi social prin care indivizii
sau grupurile obţin ceea ce le este necesar prin crearea, oferirea şi schimbul de produse având

o anumită valoare.

	3. Marketingul ca instrument de conducere
	c. clientul ocupă locul central, ca o artă de a

depista nevoile, de a crea cerere şi a fideliza consumatorul.

	
	d. funcţie a întreprinderii, proces de organizare

şi conducere a unui ansamblu de activităţi comerciale capabile să transforme nevoia în


cerere, crearea şi dirijarea produsului la locul,
momentul şi în sortimentul cerut, în condiţii de profitabilitate pentru ofertant şi eficienţă pentru

consumator.
Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate(11p)
7)  Înainte  de  a  realiza  selecţia  furnizorilor,  întreprinderea  trebuie  să  îşi  fixeze  obiectivele  pe care le ţinteşte:creşterea profitului; satisfacerea cerinţelor consumatorului; creşterea cotei

de piaţă; creşterea fluxului de numerar; progresul tehnologic.
8)  Puterea furnizorilor este dată de:


Concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;


Volumul de producţie al consumatorilor;


Gradul de informare al cumpărătorilor;

Abilitatea de a produce ei înşişi produsul;

Produse substituente;

Diferenţele dintre produse.
9) Limbajul non-verbal vizează: limbajul corpului; timpului; spaţiului; lucrurilor.

SUBIECTUL I
58(30 puncte)
Pentru  fiecare  dintre  cerinţele  de  mai  jos  (1-5),  scrieţi  pe  foaia  de  examen,  litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.   Printre obiectivele comunicării se numără şi:
a)   asigurarea accesului la informaţii;
b)  furnizarea informaţiilor necesare desfăşurării unei activităţi care să permită

realizarea obiectivelor;

c)   receptarea corectă a mesajului;
d)  crearea unui climat care să simuleze asumarea responsabilităţilor pentru îndeplinirea deciziei.
2.   Identificarea şi anticiparea nevoilor consumatorilor urmăreşte:

a)   cumpărarea de materii prime sau produse pentru a le revinde în acelaşi stagiu fizic dar în condiţii convenabile consumatorilor de loc, timp, cantitate, sortiment, preţ;

b)  cine este clientul, ce beneficii caută acesta, cum cumpără clientul;
c)   crearea de valoare prin dezvoltarea de noi produse şi servicii;
d)  stabilirea preţului, respectiv valoarea pe care consumatorul o acordă unui produs şi pe care este dispus să o plătească pentru a intra în posesia lui.
3.   Unul din obiectivele economice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii vizează:

a)   plasarea şi distribuirea produselor şi serviciilor acolo unde sunt cumpărate sau consumate;

b)  creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

c)   imaginea favorabilă în rândul consumatorilor sau imaginea de marcă sau firmă;

d)  fidelizarea clienţilor.

4.   Comunicarea verbală se realizează şi sub următoarea formă:

a)  procesul verbal;

b)  memoriul;

c)  darea de seamă;

d)  conferinţa.

5.   Gradul de rivalitate între firmele concurente este dat de:

a)   concentrarea puterii de negociere;

b)  diferenţele între produse;

c)   furnizarea de substituenţi;
d)  ameninţarea reprezentată de integrarea în aval.

6.În coloana A sunt indicate forţele care acţionează asupra concurenţei pe piaţă, iar în coloana B, descrierea acestora. Scrieţi, pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana

A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
	Nr.
crt.
	Forţe care acţionează
asupra concurenţei pe piaţă
	Descrierea forţelor care acţionează pe piaţă

	1.
	Puterea furnizorilor
	a) concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

volumul de producţie al consumatorilor; gradul de informare al cumpărătorilor; abilitatea de a produce ei înşişi produsul; produse substituente ; diferenţele
dintre produse.

	2.
	Puterea cumpărătorilor
	b) economii de scară; diferenţele între produse;

identitatea mărcii; capitalurile necesare; accesul la reţeaua de distribuţie; politicile guvernamentale.

	3.
	Gradul de rivalitate
	c) reputaţia sau imaginea; publicitatea cumulativă


	
	
	aspectul
exterior
al
unui
produs;
ambalajul
şi

etichetele; vechimea în domeniul de activitate ;cota de piaţă ; lista clienţilor ; preţurile practicate.

	4.
	Bariere la intrarea pe piaţă
	d) diferenţele dintre produse; identitatea mărcii; osturile
de redirecţionare ; concurenţii diverşi ; barierele la părăsirea pieţei.

	5.
	Ameninţările substituenţilor
	e) numărul alternativelor; eficienţa economică a

alternativelor; costurile de redirecţionare; sensibilitatea la preţ a clienţilor.

	
	
	f) concentrarea puterii de negociere, furnizarea de

substituenţi, olumul producţiei furnizorilor; diferenţele dintre produse; identitatea mărcii; costurile de redirecţionare; gradul de informare al cumpărătorilor; ameninţările reprezentate de integrarea în aval.


Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6p)
7.Comunicarea nonverbală poate sprijini, contrazice sau substitui comunicarea verbală având

şi un rol regulator şi de control al acesteia.
8.  Activitatea  de  marketing  desfăşurată  de  agentul  economic  urmăreşte  creşterea  cifrei  de afaceri şi creşterea vânzărilor.

9. Înainte de a realiza selecţia furnizorilor întreprinderea trebuie să îşi fixeze obiectivele pe care

le ţinteşte.

10. Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate(4p)

SUBIECTUL I
59(30 puncte)
Pentru  fiecare  dintre  cerinţele  de  mai  jos  (1-5),  scrieţi  pe  foaia  de  examen,  litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.   Unul dintre obiectivele psihologice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii vizează:

a)   creşterea cifrei de afaceri; creşterea vânzărilor;

b)  gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii;
c)   maximizarea calităţii vieţii;

d)  creşterea nivelului investiţiilor.

2.   Comunicarea intrapersonală:

a)   permite dialogul cu celălalt;
b)  este comunicarea individului cu sine însuşi, atunci când îşi ascultă vocea interioară;

c)   vizează orice gen de cuvântare, expunere, prezentare susţinută în faţa unui auditoriu de mai mult de trei persoane;
d)  asigură schimburile de mesaje  în interiorul micilor grupuri umane.

3.   Raportul cuprinde:
a)   înregistrarea scurtă a unei constatări sau consemnări a discuţiilor şi hotărârilor unei adunări;

b)  consemnarea anumitor lucruri;

c)   relatarea unei activităţi;
d)  o prezentare amănunţită şi documentată a unei probleme, situaţii.
4.   Unul dintre criteriile de selecţie a furnizorilor este şi:
a)  accesul la reţeaua de distribuţie;
b)  gradul de informare al consumatorilor;

c)  concentrarea puterii de negociere;
d)  reputaţia şi imaginea
5.   Pentru a fi competitive pe piaţă firmele trebuie să:

a)   identifice costurile de redirecţionare;

b)  cunoască cifra de afaceri a furnizorilor;

c)   compare oferta furnizorilor cu obiectivele proprii;
d)  aibă acces la reţeaua de distribuţie a furnizorilor.

6.În coloana A sunt indicate criterii de selecţia a furnizorilor, iar în coloana B, descrierea acestora. Scrieţi,  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră  din  coloana  A  şi  litera corespunzătoare din coloana B.
(12p)
	Criterii de selecţia a furnizorilor
	Descriere

	1. Nivelul preţurilor
	a) sunt legate de complexitate tehnologică şi de
procesele de producţie.

	2. Caracteristicile produselor
	b)  sortimentele  de  produse  se  pot  diferenţia
după modul de ambalare şi livrare ulterioară.

	3. Materialele folosite
	c) diferenţele de performanţă, cum ar fi clasa de
presiune, economia de combustibil şi acurateţea, sunt legate de tehnologia şi designul sortimentelor de produs şi reflectă adesea diferenţele de cercetare – dezvoltare.

	4. Ambalajul
	d)  distincţia  dintre  un  produs  şi  produsele  sau

serviciile   auxiliare   este   adesea   un   indicator cheie
al
sensibilităţii
preţurilor,
diferenţierii


	
	costurilor de înlocuire şi lanţului valoric necesar

pentru a le oferi.

	5. Performanţa produsului
	e)
creşterea
puterii
de
negociere
prin

menţinerea  unui  număr  de  surse  suficient  de mare   pentru   a   asigura   concurenţa,   dar   şi îndeajuns  de  mic  încât  firma  să  reprezinte  un cumpărător important pentru fiecare sursă.

	6. Produse şi servicii sau echipament

auxiliar
	f)
nivelul
preţurilor
pentru
sortimentele
de

produse este adesea asociat cu sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor.

	
	h) calitatea sortimentului de produse este

semnificativ diferenţiată după calitatea materiilor prime şi materialelor.


Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6p)
7. Un bun întreprinzător este şi un bun negociator.

8.Ţinuta vestimentară la locul de muncă trebuie să fie adecvată muncii prestate.

9.O bună comunicare între emiţător şi receptor facilitează primirea şi înţelegerea mesajului conform intenţiilor emiţătorului.
10. Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate(2p)
SUBIECTUL I
60(30 puncte)
Pentru  fiecare  dintre  cerinţele  de  mai  jos  (1-5),  scrieţi  pe  foaia  de  examen,  litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.   Marketingul ca instrument de conducere se bazează pe:

a)   ansamblul activităţilor comerciale capabile să transforme nevoia în cerere, crearea

şi dirijarea produselor la locul, momentul şi în sortimentul cerut;
b)  metode şi tehnici specifice de cercetare şi planificare;
c)   client, identificarea nevoilor, crearea de cerere şi fidelizarea acestuia;
d)  cumpărarea de materii prime sau produse pentru a le revinde în acelaşi stagiu fizic, dar în condiţii convenabile consumatorilor, de loc, timp, cantitate, sortiment şi preţ.

2.   Canalul de comunicare este:

a)   forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
b)  iniţiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul;
c)   drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător şi receptor;
d)  comunicarea individului cu sine însuşi.
3.   Limbajul timpului presupune:
a)   modul în care utilizăm spaţiul personal, social, intim, public;
b)  stilul vestimentaţiei, igiena personală, accesoriile vestimentare;

c)   a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă, a alege sau nu să îţi petreci timp cu cineva;

d)  aprobare, dezaprobare, păstrarea unei taine, admiraţie, etc.

4.   Ameninţările substituenţilor ca forţă ce acţionează asupra concurenţei de piaţă vizează şi:
a)  costurile de redirecţionare;

b)  reputaţia sau imaginea;

c)  ambalajul şi etichetele;
d)  cota de piaţă.

5.   Între criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor caracteristicile produselor sunt legate de:
a)   nivelul preţurilor pentru sortimentele de produse;

b)  complexitatea tehnologică şi de procesul de producţie;
c)   modul de ambalare şi livrare ulterioară;

d)  distincţia între un produs şi produsele sau serviciile auxiliare.

6.În coloana A sunt indicate funcţiile comunicării, iar în coloana B, descrierea acestora. Scrieţi, pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(12p)
	Funcţiile comunicării
	Descriere

	1. Informare
	a) organizarea de dialoguri cu angajaţii cu asigurarea

de feedback; stimularea comunicării dintre angajaşi;
impulsionarea iniţiativei şi creativităţii.

	2. Transmiterea deciziilor
	b) transmiterea cunoştinţelor necesare perfecţionării
pregătirii profesionale, dezvoltării spirituale;dobândirea aptitudinilor şi competenţelor

necesare exercitării profesiei; amplificarea capacităţii de a percepe şi de a interpreta fenomenele, de a

aborda şi soluţiona eficient problemele.

	3. Influenţarea receptorului
	c) transmiterea elementelor culturii organizaţionale

(sloganuri, norme, sisteme de valori), lărgirea orizontului de cultură al angajaţilor, dezvoltarea imaginaţiei şi creativităţii, stimularea nevoii etice şi estetice.


	4. Instruirea angajaţilor
	d) crearea unei stări de spirit favorabile ascultării;
participarea la discuţie, concentrarea atenţiei asupra esenţialului, ascultare inteligentă în sensul acordării atenţiei asupra pronunţiei timbrului vocii, gesturilor.

	5. Motivarea angajaţilor
	e) asigurarea accesului la informaţii; furnizarea
informaţiilor necesare desfăşurării unei activităţi care să permită realizarea obiectivelor; furnizarea informaţiilor necesare implementării deciziilor.

	6. Promovarea culturii organizaţionale
	f) furnizarea de informaţii menite să consolideze

interesul şi participarea angajaţilor la realizarea sarcinilor; recunoaşterea realizărilor performante, evaluarea corectă a angajaţilor; întreţinerea unui climat favorabil în muncă; stimularea încrederii în sine, creşterea răspunderii personale.

	
	g) comunicarea operativă a deciziilor; crearea unui
climat care să stimuleze asumarea responsabilităţii pentru îndeplinirea deciziei.


Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6p)
7.   Puterea  cumpărătorilor  este  dată  de:  concentrarea  puterii  de  negociere  a  consumatorilor; volumul de producţie al consumatorilor; gradul de informare al cumpărătorilor; abilitatea de a produce ei înşişi produsul; produse substituente; diferenţele dintre produse.

8.   Criteriile  de  selecţie  a  furnizorilor  urmăresc:  economii  de  scară;  diferenţele  între  produse; identitatea
mărcii;
capitalurile
necesare;
accesul
la
reţeaua
de
distribuţie;
politicile guvernamentale.
9.   Marketingul ca activitate practică este o funcţie a întreprinderii, un proces de organizare şi conducere a unui ansamblu de activităţi comerciale capabile să transforme nevoia în cerere,

crearea  şi  dirijarea  produsului  la  locul,  momentul  şi  în  sortimentul  cerut,  în  condiţii  de profitabilitate pentru ofertant şi eficienţă pentru consumator.

10.  Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărat(2p).

SUBIECTUL I                                                                                61(30   puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect.(10p)
1.Elementele comunicării nonverbale sunt:
a. limbajul corpului,limbajul spaţiului,limbajul timpului

 b. limbajul corpului,limbajul spaţiului,limbajul  funcţiilor
c. limbajul corpului ,limbajul timpului ,limbajul funcţiilor
d. limbajul corpului ,limbajul spaţiului ,limbajul activităţilor
2.Obiectivele fixate de întreprindere,înainte de selecţia furnizorilor sunt:

a.creşterea profitului,satisfacea cerinţelor consumatorului,progresul tehnologic

b.creşterea profitului,satisfacerea cerinţelor consumatorului,sensibilitatea la preţ  a
clienţilor c.creşterea profitului,creşterea fluxului de numerar,diferenţele între produse

d.creşterea profitului,progresul tehnologic,diferenţele dintre produse

3.Reprezintă obiective economic ale marketingului:
a.cota de piaţă şi cifra relativă de piaţă,cifra de afaceri,imaginea firmei,profitul b.cota de piaţă,cifra  de afaceri,profitul, rata profitului,imaginea firmei
c.cota de piaţă şi cota relativă de piaţă,profitul şi rata profitului,volumul vânzărilor d.cota de piaţă,imaginea firmei,cifra de  afaceri,volumul vânzărilor
4.Profitul se determină ca diferenţă intre: a .masa produsului şi costul produsului b.preţul de vânzare şi costul produsului c.volumul de vânzare şi costul produsului

d.preţul de vânzare şi volumul  capitalului folosit
5.Puterea cumpărătorilor este dată de:

a. barierele de părăsire a pieţei b.accesul la reţeaua de distribuţie c. politicile   guvernamentale
d. concentrarea puterii de negociere.

6. În coloana A sunt enumerate culori , iar in coloana B informaţii despre acestea.  Scrieţi pe foaia
de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din

coloana B.
(10p)
	A- Culoarea
	B- Informaţia

	1.   Roşu

2.   Roz
3.   Portocaliu
4.   Galben
5.   Verde
	a.
Doresc să discutăm

b.
Îmi place schimbarea
c.
Om plin de  sentimente

d.
Sunt organizat şi hotărât să-mi realizez planul e.
Ştiu foarte bine , ce am de făcut

f.
Îmi place să iubesc, să am grijă de alţii


Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra
corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(10p)
7.   Imaginea favorabilă a firmei în rândul publicului  constituie un obiectiv psihologic
8.  Una din formele comunicării verbale este disertaţia.
9. . Comunicarea verbală nu este utilizată în relaţiile interumane în cadrul unei  organizaţii.
10.  Puterea cumpărătorilor este dată  şi de identitatea mărcii.
11.. Criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor sunt date de : nivelul preţurilor, caracteristicile produselor , materialele folosite, ambalajul .

SUBIECTUL I 
62( 30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10p)
1.Criteriile de selecţie a furnizorilor sunt :

a.   reputaţia sau imaginea firmei , aspectul exterior al unui produs, siguranţa livrării produselor.

b.  reputaţia sau imaginea firmei,  cota de piaţă, ambalajul şi etichetele.

c.  reputaţia sau imaginea firmei , cota de piaţă ,  siguranţa livrării produselor.

d.  reputaţia sau imaginea firmei, vechimea în domeniu de activitate, siguranţa livrării produselor.

2.Obiectivele psihologice se concentrează prin:
a. imaginea  favorabilă a firmei , gradul de satisfacție a clientului , reducerea riscului.
b. imaginea  favorabilă a firmei, gradul de satisfacție a clientului, creşterea nivelului investiţiilor.

c. imaginea  favorabilă a firmei, fidelizarea clienţilor, reducerea riscului.

d. imaginea  favorabilă a firmei, fidelizarea clienţilor, gradul de cunoaştere a produselor firmei.
3.Formele prin care se realizează comunicarea verbală sunt:
a. conferinţa, disertaţia, discursul.
b. dezbaterea, discursul, congresul. c. conferinţa, congresul, dezbaterea.
d. disertaţia, conferinţa, congresul.
4.Aprecierea credibilităţii furnizorilor se realizează pe baza următoarelor informaţii:
a.  cifra de afaceri, cota de piaţă, ambalajul şi etichetele. b. cota de piaţă, siguranţa livrării, imaginea firmei.
c. cifra de afaceri, rentabilitatea , siguranţa livrării.
d. cifra de afaceri, rentabilitatea , imaginea firmei.

5.Prin tăcere oamenii comunică:

a. aprobare, dezaprobare, discreţie, b. aprobare, raţiune, plictiseală,

c.  discreţie, dezaprobare, exasperare

d. păstrarea unei taine, aprobare, exasperare.

6. În coloana A sunt enumerate gesturi  , iar in coloana B interpretarea acestora.  Scrieţi pe foaia

de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din

coloana B.
(10p)
	Coloana A-gest
	Coloana B- interpretare

	1.   mângâierea bărbii ,

sprijinirea capului sau un deget pe obraz , un
altul sub bărbie,

celelalte îndoite.
2.   capul sprijinit pe mână

3.   lăsate pe spate pe scaun , mâinile după

ceafă

4.   palma pusă pe ceafă

5.   încrucişarea braţelor
	a.   superioritate

b.   apărare
c.   plictiseală

d.   ezitare, reflectare, evaluare. e.   exasperare.

f.
câştigare de timp.


Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra
corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(10p)
7.. Comunicarea verbală nu se poate realiza , dacă au loc următoarele procese: vorbire-ascultare, scriere - citire, gândire.

8.  Folosirea eficientă a timpului de lucru presupune prezenţa unor trăsături ca : memorie, flexibilitate, spirit de observaţie, priceperea de a contacta .

9.  Criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor sunt : nivelul preţurilor,  caracteristicile produselor,

ambalajul.
10. Rata profitului se determină ca raport procentual între masa profitului şi cifra de afaceri.

11. Firmele trebuie să treacă de la o atitudine bazată pe produs şi vânzări la una bazată pe client,

şi marketing în vederea satisfacerii  clientelei.
SUBIECTUL I                                                                                    63(30   puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect.(10p)
1. În funcţie de natura simbolurilor utilizate , comunicarea poate fi:

a.  verbală, scrisă

b.  nonverbală, scrisă

c. verbală, nonverbală

d.  nonverbală , aprobată
2.  Cota de piaţă reprezintă raportul procentual  între:

a. vânzările firmei şi totalul vânzărilor de pe piaţă
b.  totalul vânzărilor de pe piaţă  şi vânzările firmei. c. cotele de piaţă a firmei şi cota de piaţă a liderului
d. cota de piaţă a liderului  şi cota de piaţă a firmei
3. Puterea furnizorilor este dată de:

a. volumul producţiei furnizorilor , volumul de producţie al consumatorilor
b.  gradul de informare a cumpărătorilor , politicile guvernamentale.

c.  concentrarea puterii de negociere , politicile guvernamentale.
d. volumul producţiei furnizorilor , concentrarea puterii de negociere
4. Aprecierea credibilităţii furnizorilor se face pe baza următoarelor informa   ii:
a. cifra de afaceri , cota de piaţă , materialele folosite b. cota de piaţă, rentabilitatea, siguranţa livrării
c.  cifra de afaceri, ambalajul, programele de investiţii d. cota de piaţă, cifra de afaceri ,ambalajul.

5.Comunicarea în organizare poate fi:

a. Comunicare cu publicul b. Comunicarea timpului
c. Comunicarea tăcerii.
d. Comunicarea spaţiului
6. În coloana A sunt enumerate culori , iar in coloana B simbolurile acestora.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
	Coloana A-culoarea
	Coloana B-simbolul culorii

	1.   Bleu
2.   Bleumarin
3.   Negru

4.   Roz
5.   Verde
	a.   îmi place să iubesc, să fiu iubită

b.   ştiu foarte bine ce am de făcut

c.   îmi place să fiu şef şi să dau ordine d.   sunt inventiv
e.   om plin de sentimente

f.
îmi place schimbarea


Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra
corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(10p)
7.  Corpul uman „vorbeşte”  şi uneori spune  mai mult decât gura.

8. Culorile nu evidenţiază atitudinea omului faţă de viaţă şi faţă de cei din jur.

9. Cheia succesului unei firme o constituie crearea, menţinerea şi consolidarea relaţiilor cu clienţii şi satisfacerea acestora.

10. Cota relativă de piaţă este raportul procentual între cota de piaţă a firmei şi totalul vânzărilor de pe piaţă.

11.. Culorile reci favorizează comunicarea.

SUBIECTUL I                                                                                              64( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.
Unul din rolurile enumerate mai jos nu corespunde emiţătorului:
a.   pregătirea atentă a mesajului
b.   folosirea unei tonalităţi joase a vocii
c.   practicarea unui debit adecvat de 5-6 silabe /secundă

d.   verificarea înţelegerii mesajului
2.  O formă a comunicării mesajului este:

a. dizertaţia b.  discursul
c.  conferinţa

d. igiena personală
3. Un obiectiv enumerat mai jos nu face parte din obiectivele psihologice ale activităţii de marketing :

a. creşterea cifrei de afaceri

b.  imagine favorabilă a firmei

c.  gradul de satisfacţie a clientului d. fidelizarea clienţilor
4. Puterea furnizorilor este dată de:

a. furnizarea de substituenţi, identitatea mărcii, abilitatea de a produce el însuşi produsul
b. furnizarea de substituenți , abilitatea de a produce el însuşi produsul, concurenţi diverşi
c. concentrarea puterii de negociere, furnizarea de substituenți , volumul producţiei
d.  concentrarea puterii de negociere, concurenţi diverşi, volumul producţiei furnizorilor
5.Pentru liderul de piaţă, cota relativă este raportul dintre:

a. cota lui de piaţă şi volumul vânzărilor firmei

b. cota de piaţă a firmei şi şi totalul vânzărilor pe piaţă
c. cota lui de piaţă şi cota de piaţă a firmei situate pe locul al doilea d. preţul de vânzare şi cota de piaţă a firmei
6. În coloana A sunt enumerate forţe ce acţionează asupra concurenţei pe  o piaţă   , iar in coloana

B caracterizările acestra.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.(10p)
	A-forţe ce acţionează asupra

concurenţei pe  o piaţă
	B- caracterizările lor

	1.   Puterea furnizorilor
2.   Puterea cumpărătorilor
3.   Gradul de rivalitate

4.   Barierele la intrarea pe piaţă
5.   Ameninţările
substituenţilor
	a.   Politici guvernamentale
b.   Concurenţii diverşi

c.   Furnizarea de substituenţi

d.   Aspectul exterior al unui produs
e.   Abilitatea de a produce el insuși f.
Sensibilitatea la preţ a clienţilor


Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra
corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(10p)
Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
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7.  Marca desemnează produsul care îi oferă consumatorului motive de cumpărare de ordin raţional şi emoţional.
8. Satisfacţia consumatorului depinde de rezultatul utilizării produsului, raportat la aşteptările
sale.
9. Emiţătorul trebuie să identifice părţile utilizate din mesaj pe care să le reţină

10. Limbajul tăcerii comunică prin vestimentaţie, gesturi, igiena personală.

11. Culorile reci inhibă comunicarea.

SUBIECTUL I 
65(30   puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.Apelăm la tăcere atunci când :

a. dorim să divulgăm un secret b. dezaprobăm anumite opinii
c.  credem că dacă vorbim ne facem duşmani d.  dorim să facem rău cuiva

2.Om plin de sentimente semnifică culoarea:
a. portocaliu b. galben
c. roşu

d. verde

3. Consumatorii îşi manifestă insatisfacţia prin:

a. reacţie, lipsa reacţiei b. pasivitate, indiferenţă
c. agresivitate, lipsa reacţiei d. reacţie pasivitate
4. Palma pusă pe ceafă poate fi interpretată ca :

a. plictiseală

b. ezitare c. apărare
d. exasperare

5. Credibilitatea furnizorilor este apreciată pe baza informaţiilor:

a. capacitatea tehnică şi de producţie
b. caracteristicile produselor , cifra de afaceri c. cota de piaţă, performanţa produsului

d. cifra de afaceri , nivelul ambalajelor
6. În coloana A sunt enumerate caracteristicile furnizorilor  , iar in coloana B informaţii despre

acestea.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
	A- Caracteristicile furnizorilor
	B- Semnificaţia

	1.   Puterea furnizorilor
2.   Criterii de selecţie a furnizorilor
3.   Criterii de selecţie a

ofertelor furnizorilor
4.   Politici de aprovizionare prin întărirea puterii de
negociere cu furnizorii
5.   Credibilitatea furnizorilor
	a.   Rentabilitate

b.   Vechimea în domeniul de activitate c.   Urmărirea dezvoltării tehnologiei
d.   Politici guvernamentale
e.   Caracteristicile produselor

f.
Concentrarea puterii de negociere


Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra
corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
(10p)
7.. Comunicarea nonverbală se realizează prin limbajul trupului
8.  Creşterea nivelului investiţiilor nu este obiectiv economic al activităţii de marketing

9.  Comunicarea verbală se realizează prin expresia feţei
10. Puterea furnizorilor nu este dată de: concentrarea puterii de negociere, furnizarea de substituenţi, identitatea  mărcii
11. Criteriile de selecţie ale furnizorilor sunt :aspectul interior al unui produs, cota de piaţă, preţurile practicate , lista clienţilor.

SUBIECTUL I
66(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10 p)
1. Emiţătorul este:

a) forma fizică în care interlocutorul codifică informaţia;
b) drumul parcurs între cei doi interlocutori;
c) iniţiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul;

d) persoana care primeşte mesajul.

2. Procesul de cumpărare debutează când:

a) cumpărătorul determină caracteristicile generale;
b) apare o nevoie;

c) cumpărătorul determină cantităţile necesare;

d) creşte profitul.

3. Limbajul de comunicare este:

a) non-verbal: prin limbajul corpului, timpului, spaţiului, lucrurilor:

b) drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător spre receptor;

c) discuţia de la om la om, corespondenţă oficială, şedinţă, telefon, fax, Internet;
d) ideea care trebuie transmisă receptorului.
4. Unul dintre criteriile de selecţie a furnizorilor este reprezentat de:

a) concentrarea puterii de negociere a consumatorilor;

b) produsele substituente;

c) economiile de scară;

d) aspectul exterior la unui produs.

5. Unul din obiectivele comunicării vizează:

a) comunicarea operativă a mesajelor;
b) asigurarea accesului la informaţii;
c) înţelegerea corectă a mesajului;
d) furnizarea informaţiilor necesare desfăşurării unei activităţi care să permită realizarea obiectivelor.

6. În coloana A sunt nivelurile de comunicare, iar in coloana B descrierea acestea.  Scrieţi pe foaia
de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din

coloana B.
(10p)
	nivelurile de comunicare
	descriere

	1.
comunicarea

interpersonală
	a) este cea prin care informăm pe alţii sau suntem informaţi, panicaţi,
amuzaţi,  stresaşi  de  alţii  prin  intermediul  comunicaţiilor  de  masă (televiziune,  radio,  ziare,  reviste,  Internet)  şi  în  afara  unei  relaţii interpersonale.

	2.
comunicarea

intrapersonală
	b)  orice  gen  de  cuvântare,  expunere,  prezentare  susţinută  în  faţa

unui auditoriu de mai mult de 3 persoane.

	3. comunicarea în grup
	c)  permite  dialogul  cu  celălalt.  Ne  cunoaştem  mai  bine  pe  noi  prin
imaginea lor despre noi. Ne ajută să stabilim, întreţinem, distrugem relaţii umane (prieteni, colegi, familie, cunoştinţe noi)

	4. comunicarea publică
	d) este drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător spre receptor.

	5. comunicarea de masă
	e) este comunicarea individului cu sine însuşi, atunci când îşi ascultă

vocea  interioară.  Astfel  el  se  cunoaşte  şi  se  judecă  pe  sine.  Se întreabă
şi
îşi
răspunde.
Gândeşte,
analizează,
reflectează. Evaluează decizii. Repetă mesaje destinate altora.


f) asigură schimburile în interiorul micilor grupuri umane. În cadrul lor
individul petrece o mare parte din viaţa sa socială şi profesională. Se împărtăşesc  cunoştinţe,  experienţe,  re  rezolvă  probleme,  apar  idei noi (colectivul clasei, cerc de prieteni).

Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ) şi notaţi în dreptul ei
litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6 p)
7.Coerenţa eficientă în comunicare presupune că receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului.
8.   Comunicarea  non-verbală  este  o  comunicare  de  sine  stătătoare,  nu  sprijină  şi  nu  substituie comunicarea verbală.

9.   Ca  şi  criteriu  de  selecţie  a  ofertelor  furnizorilor  nivelul  preţurilor  este  legat  de  complexitatea

tehnologică şi de procesele de producţie.
10 Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate(4 p)

SUBIECTUL I
67(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
1. Ca element al comunicării non-verbale limbajul corpului se concretizează prin:

a) modul de utilizare a spaţiului personal, social, intim, public;
b) vestimentaţie, igienă personală, accesorii vestimentare;

c) expresia feţei, gesturi, poziţia corpului;
d) calităţile vocii (ritm, rezonanţă, viteză de vorbire).(10 p)
2. Între criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor caracteristicile produselor sunt legate de:

a) asocierea nivelului preţurilor pentru sortimentele de produse cu sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor;
b) diferenţierea calităţii sortimentului de produse după calitatea materiilor prime şi materialelor;

c) diferenţierea sortimentelor de produse după modul de ambalare şi livrare ulterioară;

d) complexitatea tehnologică şi procesele de producţie.
3. Cash - flow reprezintă:

a) alegerea furnizorilor care sunt competitivi unul faţă de celălalt;

b) testarea preţurilor pe piaţă;

c) nivelul preţurilor pentru sortimentul de produse şi servicii;
d) fluxul de lichidităţi al unei afaceri, calculat ca diferenţă între încasări şi cheltuieli curente.
4. Unul din criteriile de apreciere a credibilităţii furnizorilor urmăreşte şi:
a) cota de piaţă;

b) performanţa produsului;

c) materialele folosite;

d) nivelul preţurilor.

5. Ca mod de interpretarea a gesturilor prin comunicare non-verbală, mângâierea bărbii simbolizează:

a) plictiseală;

b) ezitare, reflectare, evaluare;
c) superioritate;

d) exasperare.
6. În coloana A sunt indicate elemente ale comunicării non-verbale, iar în coloana B, descrierea acestora. Scrieţi, pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.

(10p)
	Elemente  ale  comunicării  non-
verbale
	Descriere

	1. limbajul corpului
	a) a veni la timp sau a întârzia la o şedinţă, a alege sau nu

să îţi petreci timpul cu cineva

	2. limbajul spaţiului
	b)
colecţiile,
obiectele
de
uz   curent
(casa,
maşina,

biblioteca)

	3. limbajul timpului
	c)   calităţile   vocii   (ritm,   rezonanţă,   viteza   de   vorbire),

caracteristicile  vocale  (râs,  plâns,  şoptit,  oftat);  parametrii vocali (intensitate, înălţime)

	4. limbajul lucrurilor
	d)  modul  de  utilizare  a  spaţiului  personal,  social,  intim,


Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
	
	public

	5. limbajul paraverbal
	e)  comunică  aprobare,  dezaprobare,  păstrarea  unei  taine,
admiraţie, etc.

	
	f) expresia feţei, gesturi, poziţia corpului


Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ) şi notaţi în dreptul ei
litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.
7.Ca forţă care acţionează asupra concurenţei pe o piaţă puterea de cumpărare este dată şi de gradul de informare al cumpărătorilor.

8.   Ştiinţa care se ocupă cu studiul limbajului timpului se numeşte acustică.

(6p)
9.

Procesul  de  cumpărare  debutează  atunci  când  agentul  economic  îşi  fixează  obiectivele  şi strategiile anticoncurenţiale.
10. Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate
(4 p)
SUBIECTUL I
68(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10 p)
1. Unul din obiectivele spre care ţinteşte o întreprindere înainte de selecţia furnizorilor este  şi:
a) costurile de producţie;
b) procesul tehnologic;

c) creşterea profitului;
d) puterea de cumpărare.

2. O scrisoare de afaceri se întocmeşte cu multă grijă. Una din regulile ce trebuie respectate este

şi:
a) concentrarea asupra ideilor din mesaj;

b) folosirea unui stil propriu;
c) evitarea amănuntelor neimportante;

d) utilizarea singularului la persoana I şi a II a.
3. Ca un criteriu de selecţie a furnizorilor, performanţa produsului vizează şi:
a) tehnologia şi designul sortimentelor;

b) sensibilitatea preţurilor;

c) calitatea materiilor prime şi materialelor;

d) ambalarea şi livrarea ulterioară.

4. Într-o comunicare eficientă principiul coerenţei presupune:

a) a se realiza o bună comunicare între receptor şi emiţător, să existe posibilitatea unui schimb permanent de mesaje;

b) că receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului;

c) emiţătorul şi receptorul trebuie să fie atenţi fiecare la ceea ce simte celălalt;

d) concentrarea atenţiei asupra esenţialului.
5. Concurenţa este unul dintre factorii determinanţi în:

a) succesul sau eşecul unei firme;

b) satisfacerea cerinţelor consumatorilor;

c) progresul tehnologic;
d) creşterea fluxului de numerar.

6. În coloana A sunt forţele care acţionează asupra concurenţei, iar in coloana B descrierea acestea.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
	Forţe
care
acţionează
asupra concurenţei
	DESCRIERE

	1. puterea furnizorilor
	a) diferenţele dintre produse; identitatea mărcii;
costurile de redirecţionare; concurenţii diverşi;
barierele la părăsirea pieţei.

	2. puterea cumpărătorilor
	b) economii de scară; diferenţele între produse;

identitatea mărcii; capitalurile necesare;

accesul la reţeaua de distribuţie; politicile guvernamentale

	3. gradul de rivalitate
	c) numărul alternativelor; eficienţa economică a alternativelor;

costurile de redirecţionare;

sensibilitatea la preţ a clienţilor

	4.   bariere   la   intrarea   pe
piaţă
	d) concentrarea puterii de negociere a consumatorilor; volumul de

producţie al consumatorilor; gradul de informare al cumpărătorilor;
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	abilitatea de a produce ei înşişi produsul; produse substituente;

diferenţele dintre produse

	5.ameninţările
substituenţilor
	e)   reputaţia   sau   imaginea;   publicitatea   cumulativă;   aspectul

exterior al unui produs;

ambalajul şi etichetele; vechimea  în domeniul  de activitate;  cota de piaţă; lista clienţilor; preţurile practicate

	
	f) concentrarea puterii de negociere; furnizarea de substituenţi;
volumul producţiei furnizorilor;

diferenţele dintre produse; identitatea mărcii
costurile de redirecţionare; gradul de informare al cumpărătorilor;
ameninţările reprezentate de integrarea în aval


Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6p)
7. Comunicarea verbală este folosită în viaţa de zi cu zi dar şi în relaţiile interumane din cadrul unei organizaţii.
8.  Calitatea  sortimentului  de  produse  nu  se  diferenţiază  după  calitatea  materiilor  prime  şi

materialelor.

9.  Comunicarea intrapersonală  este comunicarea individului cu sine însuşi, atunci când

îşi ascultă vocea interioară.

10 Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate
(4 p)
SUBIECTUL I
69(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1. Comunicarea în cadrul organizaţiilor se realizează şi prin:
a) informare;

b) comunicare de masă,

c) conferinţă;

d) referat.
2.  Procesul de cumpărare debutează cu: a) satisfacerea cerinţelor consumatorilor; b) momentul când apare o nevoie;

c) creşterea cotei de piaţă;

d) creşterea fluxului de numerar.

3. Între criteriile de selecţie a furnizorilor se numără şi:
a) concentrarea puterii de negociere;

b) diferenţele dintre produse;

c) concurenţi diverşi;
d) vechimea în domeniul de activitate.

4. Barierele la intrarea pe piaţă vizează şi:
a) preţurile practicate;

b) lista clienţilor;

c) capitalurile necesare;

d) cota de piaţă.

5. Comunicarea în grup asigură:

a) accesul la informaţii;
b) comunicarea individului cu sine însuşi;
c) dialogul cu celălalt;

d) schimburile în interiorul micilor grupuri umane.
6. În coloana A sunt elementele  care se realizează în cadrul comunicării, iar in coloana B

descrierea acestea.  Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A

şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
	Elemente   care se realizează în
cadrul comunicării
	Descriere

	1. informare
	a)  organizarea  de  dialoguri  cu  angajaţii  cu  asigurarea  de

feed-back,
stimularea
comunicării
între
angajaţi, impulsionarea iniţiativei şi creativităţii

	2. transmiterea deciziilor
	b)
transmiterea
cunoştinţelor
necesare
perfecţionării
pregătirii   profesionale,   dezvoltării   spirituale,   dobândirea aptitudinilor şi competenţelor necesare exercitării profesiei, amplificarea   capacităţii   de   a   percepe   şi   a   interpreta fenomenele, de  a aborda şi soluţiona eficient problemele

	3. influenţarea receptorului
	c) furnizarea informaţiilor menite să consolideze interesul şi

participarea

angajaţilor

la
realizarea

sarcinilor, recunoaşterea realizărilor performante, evaluarea corectă a angajaţilor,
iniţierea
unui
climat
  favorabil
de
muncă,
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	stimularea
încrederii
în
sine,
creşterea
răspunderii
personale

	4. instruirea angajaţilor
	d)  comunicarea  operativă  a  deciziilor,  crearea  unui  climat
care
să
stimuleze
asumarea
responsabilităţii
pentru îndeplinirea deciziei

	5. motivarea angajaţilor
	e)
transmiterea
elementelor
culturii
organizaţionale

(sloganuri,  norme,  sisteme  de  valori),  lărgirea  orizontului cultural al angajaţilor, dezvoltarea imaginaţiei şi creativităţii, stimularea nevoilor etice şi estetice

	
	f) asigurarea accesului la informaţii, furnizarea informaţiilor
necesare   desfăşurării   unei   activităţi   care   să   permită realizarea   obiectivelor;   furnizarea   informaţiilor   necesare implementării deciziilor


Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ) şi notaţi în dreptul ei
litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6p)
7) Caracteristicile produselor sunt legate de complexitate tehnologică şi de procesele de producţie.

8) Emiţătorul are în vedere să identifice părţile utile din mesaj pe care trebuie să le reţină.

9) Minuta este un document care trebuie să câştige atenţia, să capteze interesul, să aprindă

dorinţa, să îndemne la acţiune.
10 Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate.
(4 p)
SUBIECTUL I
70(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10 p)
1. Limbajul lucrurilor presupune:
a) vestimentaţie, igienă personală, accesorii vestimentare;

b) a veni la timp, a întârzia la o şedinţă, a alege sau nu să îţi petreci timpul cu cineva;
c) expresia feţei, gesturi, poziţia corpului;
d) colecţiile, obiectele de uz curent (casa, maşina, biblioteca).

2. Ca şi criteriu de selecţie a furnizorilor nivelul preţurilor pentru sortimentele de produse este adesea asociat cu:

a) complexitatea tehnologică;

b) procesele de producţie;
c) sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor;
d) calitatea materiilor prime şi materialelor.

3. Credibilitatea furnizorilor este apreciată şi prin prisma:

a) cifrei de afaceri;

b) calitatea materiilor prime şi materiale;

c) performanţei produselor comercializate;
d) nivelului preţurilor.

4. Într-o comunicare eficientă principiul percepţiei globale sugerează că:

a) pentru a se realiza o bună comunicare între emiţător şi receptor trebuie să existe posibilitatea unui schimb permanent de mesaje;

b) emiţătorul şi receptorul trebuie să fie atenţi fiecare la ceea ce simte celălalt;

c) receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului;
d) o problemă a comunicării este distorsionarea mesajului.
5. Ca forţă care acţionează asupra concurenţei de piaţă gradul de rivalitate este dat de:
a) economiile de scară;

b) sensibilitatea la preţ a clienţilor;

c) diferenţele între produse;

d) barierele la părăsirea pieţei.
6. În coloana A sunt criteriile de selecţie a ofertelor furnizorilor, iar in coloana B descrierea acestea. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.(10p)
	Criterii   de   selecţie   a   ofertelor

furnizorilor
	Descriere

	1. nivelul preţurilor
	a)  sortimentele  de  produse  se  diferenţiază  după  modul  de
ambalare şi livrare ulterioară

	2. caracteristicile produselor
	b)   calitatea   sortimentului   de   produse   este   semnificativ

diferenţiată după calitatea materiilor prime şi materialelor

	3. ambalajul
	c) sunt legate de complexitatea tehnologică şi de procesele

de producţie

	4. preformanţa produsului
	d)  reprezintă  un  indicator  cheie  al  sensibilităţii  preţurilor,
diferenţierii  costurilor  de  înlocuire  şi  lanţului  valoric  necesar
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	pentru a le înlocui

	5.
produse
şi
servicii
sau
echipament auxiliar
	e) clasa de presiune, economia de combustibil şi acurateţea,

etc.

	
	f) este asociat cu sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor
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Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6p)
7.   Înainte de a realiza selecţia furnizorilor întreprinderea îşi fixează obiectivele spre care ţinteşte.

8.   Conform principiului percepţiei globale o comunicare eficientă presupune că receptorul
primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului.
9.   Orice emiţător trebuie să se autoeduce pentru a a putea „asculta activ”.

10 Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate.
(4 p)

SUBIECTUL I
71(30 puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10 p)
1. Întărirea puterii de negociere cu furnizorii urmăreşte:

a)   diferenţele de performantă ale produselor;

b)  distincţie între produse/servicii auxiliare;

c)   designul sortimentelor de produs;

d)  alegerea furnizorilor care sunt competitivi unul faţă de altul.
2. O firmă îşi poate îmbunătăţi poziţia pe piaţă dacă:

a)  îşi fixează obiectivele spre care ţinteşte;

b)  urmăreşte strategiile anticoncurenţiale;
c)  mediul concurenţial este vast;

d)  achiziţionează la costuri mici iar nivelul de calitate al produselor achiziţionate îndeplineşte cerinţele firmei.
3. Marketingul este definit ca:

a)   funcţie economică ce constă în a cumpăra materii prime sau produse pentru a le revinde în acelaşi stadiu fizic, dar în condiţii convenabile consumatorilor de loc, timp, cantitate, sortiment şi preţ;

b)  utilizarea unui bun sau serviciu pentru a satisface o nevoie, implicând distrugerea acestui bun sau serviciu;

c)   stare de mulţumire, sentimentul unei persoane rezultat din comparaţia performanţelor percepute despre un produs cu aşteptările respectivei persoane;

d)  un proces managerial şi social prin care indivizii sau grupurile obţin ceea ce le este necesar prin crearea, oferirea şi schimbul de produse având o anumită valoare

4. Identificarea şi anticiparea nevoilor consumatorilor urmăreşte:

a)   cumpărarea de materii prime sau produse pentru a le revinde în acelaşi stagiu fizic dar

în condiţii convenabile consumatorilor de loc, timp, cantitate, sortiment, preţ;

b)  cine este clientul, ce beneficii caută acesta, cum cumpără clientul;
c)   crearea de valoare prin dezvoltarea de noi produse şi servicii;
d)  stabilirea preţului, respectiv valoarea pe care consumatorul o acordă unui produs şi pe care este dispus să o plătească pentru a intra în posesia lui.
5. Procesul de cumpărare debutează atunci când:

a)  cumpărătorul trece la determinarea caracteristicilor generale ale mărfurilor;

b)  apare o nevoie;

c)  agentul economic îşi fixează obiectivele şi strategiile anticoncurenţiale;
d)  mediul concurenţial este vast.

6. În coloana A sunt forţele care acţionează pe piaţă, iar in coloana B descrierea acestea.  Scrieţi

pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare

din coloana B.
(10p)
	Forţe care acţionează pe piaţă
	Descriere

	1. Puterea furnizorilor
	a)  diferenţele dintre produse;  identitatea mărcii; costurile de
redirecţionare;   concurenţii   diverşi;   barierele   la   părăsirea pieţei

	2. Puterea cumpărătorilor
	b)
numărul
alternativelor;
eficienţa
economică
a

alternativelor; costurile de redirecţionare; sensibilitatea la preţ

a clienţilor.

	3. Gradul de rivalitate
	c)reputaţia sau imaginea; publicitatea cumulativă

aspectul  exterior  al  unui  produs;  ambalajul  şi  etichetele;


Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
	
	vechimea   în   domeniul   de   activitate;   cota   de  piaţă;   lista

clienţilor; preţurile practicate.

	4. Barierele la intrarea pe piaţă
	d)   concentrarea   puterii   de   negociere   a   consumatorilor;

volumul de producţie al consumatorilor; gradul de informare

al  cumpărătorilor;  abilitatea  de  a  produce  ei  înşişi  produsul;

produse substituente; diferenţele dintre produse.

	5. Ameninţările substituenţilor
	e)  economii  de  scară;  diferenţele  între  produse;  identitatea

mărcii;
capitalurile
necesare;
accesul
la
reţeaua
de distribuţie; politicile guvernamentale.

	
	f)
concentrarea
puterii
de
negociere;
furnizarea
de
substituenţi; volumul producţiei furnizorilor;

diferenţele dintre produse; identitatea mărcii;
costurile
de
redirecţionare;
gradul
de
informare
al cumpărătorilor;  ameninţările  reprezentate  de  integrarea  în

aval.


Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ) şi notaţi în dreptul ei
litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6p)
7.   Puterea furnizorilor este dată de: concentrarea puterii de negociere; furnizarea de substituenţi; volumul  producţiei  furnizorilor;  diferenţele  dintre  produse;  identitatea  mărcii;  costurile  de redirecţionare; gradul de informare al cumpărătorilor; ameninţările reprezentate de integrarea

în aval.

8.  Pentru a fi competitive pe piaţă, firmele trebuie să comparare oferta  furnizorilor cu  obiectivele concurenţei, să analizeze preţurile şi calitatea produselor pe care aceasta le oferă, ţinând cont

şi de credibilitatea furnizorilor.

9.  Cele cinci forţe care acţionează asupra concurenţei pe o piaţă sunt: diferenţele dintre produse;

identitatea mărcii; costurile de redirecţionare; concurenţii diverşi; barierele la părăsirea pieţei.
10 Transformaţi enunţurile false în enunţuri adevărate.
(4 p)
SUBIECTUL I 
72( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1.   Comunicarea interpersonală este:

a)   comunicarea individului cu el însuşi;
b)  comunicarea care permite dialogul cu celălalt;

c)   comunicarea care asigură schimburilor în interiorul micilor grupuri umane;
d)  o  cuvântare,  expunere,  prezentare  susţinută  în  faţa  unui  auditoriu  de  mai  mult  de  3

persoane..

2.  Nu este un obiectiv economic al marketingului:
a)   creşterea cifrei de afaceri;

b)  reducerea riscului;

c)   fidelizarea clienţilor;

d)  creşterea nivelului investiţiilor.

3.  Un criteriu de selectare a furnizorilor este:

a)   identitatea mărcii;
b)  politici guvernamentale favorabile;
c)   diferenţele dintre produse;

d)  lista clienţilor.

4.  Principiile comunicării eficiente sunt:
a)   principiul coerenţei, principiul schimbului eficient, principiul percepţiei globale;
b)  principiul coerenţei, principiul schimbului permanent, principiul percepţiei globale;
c)   principiul eficienţei, principiul schimbului eficient, principiul percepţiei globale;
d)  principiul coerenţei, principiul schimbului eficient, principiul maximizării consumului.
5.   Informarea este funcţia comunicării care constă în:

a)   comunicarea operativă a deciziilor;

b)  organizarea de dialoguri cu angajaţii;
c)   transmiterea cunoştinţelor necesare perfecţionării profesionale;
d)  asigurarea accesului la informaţii.
6. În coloana A sunt prezentate cele cinci forţe care acţionează asupra concurenţei pe o piaţă,

iar  în  coloana  B  exemple  ale   acestor  forţe.  Scrieţi,  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte dintre cifra din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.(10p)

A. Forţe
B. Exemple
1.   puterea furnizorilor
2.   puterea cumpărătorilor
3.   gradul de rivalitate

4.   barierele la intrarea pe piaţă
5.   ameninţările substiuenţilor

a. lista clienţilor
b. volumul de producţie al consumatorilor
c. ameninţările
reprezentate
de integrarea în aval

d. sensibilitatea la preţ a clienţilor
e. economii de scară

f.  bariere la părăsirea pieţei
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ ( 7,8,9) şi notaţi în dreptul ei
litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că răspunsul este fals.

(6p)
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7.Mijlocul de comunicare poate fi formal sau informal.
8.Creşterea sau menţinerea cotei de piaţă este un obiectiv psihologic al marketingului.
9.Din categoria principalilor concurenţi ai întreprinderii fac parte şi furnizorii.
10.Justificaţi aprecierile făcute pentru enunţurile adevărate.(4 p)
SUBIECTUL I 
73( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1.   Comunicarea publică este:

a)   comunicarea individului cu el însuşi;
b)  comunicarea care permite dialogul cu celălalt;

c)   comunicarea care asigură schimburilor în interiorul micilor grupuri umane;
d)  o  cuvântare,  expunere,  prezentare  susţinută  în  faţa  unui  auditoriu  de  mai  mult  de  3

persoane..

2.  Nu este un obiectiv economic al marketingului:
a)   creşterea cifrei de afaceri;

b)  reducerea riscului;

c)   gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii
d)  creşterea nivelului investiţiilor.

3.  Un criteriu de selectare a furnizorilor este:

a)   identitatea mărcii;
b)  politici guvernamentale favorabile;
c)   diferenţele dintre produse;

d)  publicitatea cumulativă

4.  Mijlocul de comunicare reprezintă:

a)   forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
b)  iniţiatorul comunicării;
c)   drumul parcurs de mesaj dinspre emiţător spre receptor;

d)  persoana care primeşte mesajul.

5.   Intuirea angajaţilor este funcţia comunicării care constă în:

a)   comunicarea operativă a deciziilor;

b)  organizarea de dialoguri cu angajaţii;
c)   transmiterea cunoştinţelor necesare perfecţionării profesionale;
d)  asigurarea accesului la informaţii.
6.  În  coloana  A  sunt  prezentate  elemente  ale  procesului  de  comunicare,  iar  în  coloana  B definirea  acestor  elemente.  Scrieţi,  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte  dintre  cifra  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.

(10p)
A. Elementele comunicării
B. Definirea elementelor

1.   emiţător

2.   receptor

3.   mesaj

4.   mijloc de comunicare

5.   limbajul comunicării

a. poate
fi
verbal,
non-verbal
şi paraverbal

b. volumul de producţie al consumatorilor
c. ameninţările
reprezentate
de integrarea în aval

d. canalul de comunicare

e. forma fizică în care emiţătorul codifică

informaţia
f.  iniţiatorul comunicării
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Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7,8,9) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că răspunsul este fals.(6p)
7.Limbajul de comunicare este verbal.
8.Maximizarea  consumului  este  o  funcţie  a  marketingului  care  presupune  ca  varietatea bunurilor sau serviciilor ce ar corespunde dorinţelor consumatorului să fie imensă.

9.Forţele sociale şi politice fac parte din categoria principalilor concurenţi ai întreprinderii.
10.Justificaţi aprecierile făcute pentru enunţurile false.(4 p)

SUBIECTUL I 
74( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1.   Nu reprezintă un obiectiv al comunicării:
a)   receptarea corectă a mesajului;
b)  înţelegerea corectă a mesajului;
c)   comunicarea obiectivă a deciziilor;

d)  acceptarea mesajului

2.  Comunicarea în organizaţie poate fi:

a)   comunicare cu publicul, comunicarea instituţională, comunicarea internă;

b)  comunicarea cu publicul, comunicarea instituţională, comunicarea externă;

c)   comunicarea cu publicul, comunicarea instituţională, comunicarea verbală;

d)  comunicarea cu publicul, comunicarea instituţională, comunicarea deciziilor.

3.  Cota de piaţă exprimă:

a)   raportul procentual dintre cifra de afaceri a firmei şi cifra de afaceri a pieţei;

b)  raportul procentual dintre cifra de afaceri a pieţei şi vânzările firmei;

c)   raportul procentual dintre vânzările firmei şi totalul vânzărilor de pe piaţă;

d)  raportul procentual dintre vânzările firmei şi cota relativă a liderului.
4.  Înainte de a realiza selecţia furnizorilor firma trebuie să-şi fixeze obiectivele:

a)   creşterea   profitului,   satisfacerea   cerinţelor   consumatorilor,   creşterea   cotei   de   piaţa, scăderea fluxului de numerar, progresul tehnologic;

b)  creşterea  profitului,  creşterea  cotei  de  piaţa,  scăderea  fluxului  de  numerar,  progresul tehnologic;

c)   creşterea   profitului,   satisfacerea   cerinţelor   consumatorilor,   creşterea   cotei   de   piaţa,

scăderea fluxului de numerar;

d)  creşterea   profitului,   satisfacerea   cerinţelor   consumatorilor,   creşterea   cotei   de   piaţa, creşterea fluxului de numerar, progresul tehnologic.
5.   Un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor îl reprezintă:

a)   imaginea firmei;
b)  gradul de rivalitate;
c)   capitalurile necesare;

d)  nivelul preţurilor.

6.. În coloana A sunt prezentate cele cinci forţe care acţionează asupra concurenţei pe o piaţă,

iar  în  coloana  B  exemple  ale   acestor  forţe.  Scrieţi,  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte dintre cifra din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.

(10p)
A. Forţe
B. Exemple
1.   puterea furnizorilor
2.   puterea cumpărătorilor
3.   gradul de rivalitate

4.   barierele la intrarea pe piaţă
5.   ameninţările substiuenţilor

a. lista clienţilor
b. volumul de producţie al consumatorilor
c. ameninţările
reprezentate
de integrarea în aval

d. sensibilitatea la preţ a clienţilor
e. economii de scară

f.  bariere la părăsirea pieţei
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (  7,8,9)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că răspunsul este fals.(6 p)

7.Mijlocul de comunicare poate fi formal sau informal.
8.Creşterea sau menţinerea cotei de piaţă este un obiectiv psihologic al marketingului.
9.Din categoria principalilor concurenţi ai întreprinderii fac parte şi furnizorii.
10.Justificaţi aprecierile făcute pentru enunţurile adevărate.( 4 p)
SUBIECTUL I 
75( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1- 5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect.
(10 p)
1.   Nu reprezintă un obiectiv al comunicării:
a)   receptarea corectă a mesajului;
b)  înţelegerea corectă a mesajului; c)   evaluarea corectă a angajaţilor; d)  acceptarea mesajului

2.  Funcţia de motivare a angajaţilor constă şi în:

a)   organizarea de dialoguri cu angajaţii cu asigurarea de feed-back;

b)  asigurarea accesului la informaţii;
c)   comunicarea operativă a angajaţilor;

d)  întreţinerea unui climat favorabil de muncă.

3.  Folosirea culorii roşii în vestimentaţie ne comunică despre persoana care o poartă că:

a)   este organizată;

b)  doreşte să discute;

c)   este un om plin de sentimente;

d)  este un om plin de resentimente.

4.  Gradul de rivalitate este dat şi de:
a)   reputaţia sau imaginea;

b)  barierele la părăsirea pieţei;
c)   publicitatea cumulativă;

d)  lista clienţilor.

5.   Un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor îl reprezintă:

a)   imaginea firmei;
b)  gradul de rivalitate;
c)   capitalurile necesare;

d)  performanţa produsului.

6.  În  coloana  A  sunt  prezentate  cinci  gesturi  ale  oamenilor,  iar  în  coloana  B  concretizarea acestor  gesturi  conform  limbajului  trupului.  Scrieţi,  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte dintre cifra din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.

(10p)

A. Gesturi
B. Concretizare
1.   mângâierea bărbiei
2.   capul sprijinit pe mână

3.   lăsarea pe spate pe scaun, mâinile după ceafă

4.   palma pusă pe ceafă

5.   încrucişarea braţelor

a. furie

b. plictiseală c. reflectare d. apărare
e. exasperare

f.  superioritate
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7,8,9) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că răspunsul este fals.
(6p)
Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
7.Obiectivele activităţii de marketing se numesc obiective economice.
8.Reducerea riscurilor reprezintă un obiectiv psihologic al marketingului.
9.Există cinci forţe care acţionează asupra concurenţei pe piaţă: puterea furnizorilor, puterea cumpărătorilor, gradul de rivalitate, barierele la intrarea pe piaţă şi ameninţările substituenţilor
10. Justificaţi aprecierile făcute pentru enunţurile false.(4p)
SUBIECTUL I                                                                                        76( 30  puncte)
.Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.   Comunicarea scrisă nu prezintă următoarea caracteristică:

a.   nu are restricţii de utilizare;
b.   trebuie să fie conceput explicit;

c.   implică un control exigent privind informaţiile;
d.   poate fi exprimat sub diferite forme.
2.  Funcţia de informare constă şi în:

a.   organizarea de dialoguri cu angajaţii cu asigurarea de feed-back;

b.   asigurarea accesului la informaţii;
c.   comunicarea operativă a angajaţilor;

d.   întreţinerea unui climat favorabil de muncă.

3.  Folosirea culorii bleu în vestimentaţie ne comunică despre persoana care o poartă că:

a.   este organizată;

b.   doreşte să discute;

c.   este inventiv;

d.   este un om plin de resentimente.

4.  Puterea cumpărătorilor este dat şi de:
a.   reputaţia sau imaginea;

b.   barierele la părăsirea pieţei;
c.   publicitatea cumulativă;

d.   concentrarea puterii de negociere a consumatorilor.

5.   Un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor îl reprezintă:

a.   imaginea firmei;
b.   gradul de rivalitate;
c.   capitalurile necesare;

d.   caracteristicile produsului.

6.  În  coloana  A  sunt  prezentate  cinci  culori  ale  vestimentaţiei  oamenilor,  iar  în  coloana  B
informaţia transmisă  de culori conform limbajului culorii.
Scrieţi,   pe   foaia   de   examen,   asocierile   corecte   dintre   cifra   din   coloana   A   şi   litera

corespunzătoare din coloana B.(10p)
	A. Culori
	B. Informaţia

	1.   roşu

2.   roz

3.   negru

4.   verde

5.   galben
	a. furie

b. îmi place să iubesc, să fiu iubită, să am
grijă de alţii
c. om plin de sentimente
d. doresc să discutăm

e. îmi place schimbarea

f .ştiu foarte bine ce am de făcut

	
	


Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8, 9,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals: Justificaţi aprecierile făcute pentru două enunţuri la alegere(10p)
7.  Un  rol  mai  puţin  important  în  lupta  concurenţială  îl  joacă  modalitatea  de  selecţie  a furnizorilor.
8.   Creşterea ratei profitului este un obiectiv economic al marketingului.
9.   Există trei forţe care acţionează asupra concurenţei pe piaţă: puterea furnizorilor, puterea cumpărătorilor şi ameninţările substituenţilor.

SUBIECTUL I 
77( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.   Comunicarea scrisă nu prezintă următoarea caracteristică:

a.   are restricţii de utilizare;
b.   trebuie să fie conceput explicit;

c.   nu implică un control exigent privind informaţiile;
d.   poate fi exprimat sub diferite forme.
2.  Funcţia de informare constă şi în:

a.   organizarea de dialoguri cu angajaţii cu asigurarea de feed-back;

b.   asigurarea accesului la informaţii;
c.   comunicarea operativă a angajaţilor;

d.   întreţinerea unui climat favorabil de muncă.

3.  Folosirea culorii galben în vestimentaţie ne comunică despre persoana care o poartă că:

a.   este organizată;

b.   doreşte să discute;

c.   este inventiv;

d.   este un om plin de resentimente.

4.  Puterea furnizorilor este dat şi de:

a.   reputaţia sau imaginea;

b.   barierele la părăsirea pieţei;
c.   publicitatea cumulativă;

d.   concentrarea puterii de negociere

5.   Un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor îl reprezintă:

a.   imaginea firmei;
b.   gradul de rivalitate;
c.   capitalurile necesare;

d.   ambalajul.
6.  În  coloana  A  sunt  prezentate  elemente  ale  comunicării  nonverbale,  iar  în  coloana  B
concretizarea acestor elemente.

Scrieţi,   pe   foaia   de   examen,   asocierile   corecte   dintre   cifra   din   coloana   A   şi   litera

corespunzătoare din coloana B.
(10p)

A. Elementele comunicării
nonverbale

1.   limbajul culorilor


a. minuta

B. Concretizarea

2.   limbajul corpului
3.   limbajul tăcerii
4.   limbajul paraverbal
5.   limbajul spaţiului

b. expresia feţei, gesturi, poziţia corpului
c. cele calde stimulează comunicarea, cele reci o inhibă

d. modul în care se utilizează spaţiul
e. calităţile vocii, caracteristicile vocale, parametrii vocali
f.. comunică aprobare, dezaprobare, admiraţie etc.
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (  7,8,9)  şi  notaţi  în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că răspunsul este fals. Justificaţi aprecierile făcute pentru două enunţuri la alegere.(10p)
7.Timpul utilizat neraţional poate fi stocat.
8.Creşterea ratei profitului este un obiectiv psihologic al marketingului.
9.Există cinci forţe care acţionează asupra concurenţei pe piaţă.

SUBIECTUL I 
78( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1. Nu este un principiu al comunicării eficiente:

a.   principiul percepţiei globale;
b.   principiul coerenţei;
c.   principiul economic;

d.   schimbului permanent.
2. Culorile influenţează comunicarea. Culoarea portocalie caracterizează un om:

a.   plin de sentimente;

b.   organizat şi hotărât

c.   căruia îi place schimbarea;

d.
deschis spre discuţie.
3.   Proxemica reprezintă:

a.   un element al comunicării nonverbale;
b.   studiul modului în care oamenii folosesc spaţiul din jur;

c.   un schimb permanent de mesaje;

d.   o tehnică de cercetare in marketing.

4.Unul dintre obiectivele psihologice ale marketingului este:

a.   cifra de afaceri b.   profitul
c.   volumul vânzărilor
d.   imaginea firmei
5.Ameninţarea substituenţilor poate fi dată de:

a.   sensibilitatea la preţ a clienţilor;

b.   concurenţii diverşi;
c.   identitatea mărcii;
d.   gradul de informare al cumpărătorilor.
6  .În  coloana  A  sunt  indicate  componentele  ale  procesului  comunicării,  iar  în  coloana  B, caracteristicile  acestora.  Scrieţi,  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră  din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A
Componentele
ale
procesului comunicării
1.   codificare

2.   mesaj
3.   mijloc de transmitere

4.   decodificare

5.   zgomot

B Caracteristici

a.   transmis de emiţător b.   ziare, radio
c.   distorsionare

d.   aranjare într-o formă simbolică

e.   partea care transmite mesajul

f.
atribuie un înţeles simbolurilor codificate.
Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7, 8 ,9 ,10 ,11) şi notaţi în

dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(10p)
7.   Comunicarea intrapersonală permite dialogul cu celălalt.

8.   După selecţia furnizorului, întreprinderea trebuie să-şi fixeze obiectivele pe care le ţinteşte, cum ar fi: creşterea profitului, creşterea cotei de piaţă, progresul tehnologic.

9.   Un  obiectiv  al  comunicării  este  provocarea  unei  schimbări  de  comportament  sau  de atitudine.
10. O  firmă  îşi  poate  îmbunătăţi  poziţia  pe  piaţă  dacă  poate  să  achiziţioneze  la  costuri  mai mari, iar nivelul de calitate al produselor achiziţionate îndeplineşte cerinţele firmei.
11. Un  element  comun  puterii  furnizorilor  şi  puterii  cumpărătorilor  îl  reprezintă  gradul  de informare al cumpărătorilor.

SUBIECTUL I                                                                           79( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.Prin limbajul tăcerii, oamenii comunică:

a.   dezaprobare, vestimentaţie, raţiune, culoare;

b.   aprobare, admiraţie, intensitate;
c.   intensitate, culoare, vestimentaţie;
d.   aprobare, admiraţie, raţiune, dezaprobare.

2.Culorile influenţează comunicarea. Culoarea verde caracterizează un om:

a.   deschis spre discuţie;

b.   plin de sentimente;

c.   organizat şi hotărât;

d.   căruia îi place schimbarea.

3. Un obiectiv  psihologic de marketing poate fi:

a.   analizarea în profunzime a nevoilor firmei;
b.   crearea unei baze de date despre furnizorii firmei;
c.   imaginea firmei;
d.   oferirea de avantaje consumatorilor

4. Un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor o reprezintă „caracteristicile produselor” care:

a.   sunt legate doar de calitatea materiilor prime şi a materialelor;

b.   sunt legate de complexitatea tehnologică şi de procesele de producţie;

c.   sunt legate de calitatea materiilor prime şi a materialelor dar şi de modul de ambalare;

d.   sunt legate de complexitatea tehnologică şi de modul de ambalare.
5. Identitatea mărcii este un element comun al:
a.   gradului de rivalitate şi al barierelor la intrarea pe piaţă;

b.   barierelor la intrarea pe piaţă şi al puterii cumpărătorilor;

c.   puterii cumpărătorilor şi al ameninţării substituenţilor;

d.   ameninţării substituenţilor şi al gradului de rivalitate.
6.. În coloana A sunt enumerate funcţiile comunicării, iar în coloana B modul de realizare al acestora.  Scrieţi  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifra  din  coloana  A  şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Funcţiile comunicării
B. Modul de realizare 

1.   Informare
a. Impulsionarea iniţiativei şi creativităţii
2.  Motivarea personalului
b. Dobândirea aptitudinilor şi competentelor necesare exercitării profesiei
3.   Promovarea culturii organizaţionale  c. Evaluarea corecta a angajaţilor
	4.
	Instruirea angajaţilor
	d. Asigurarea accesului la informaţii

	5.
	Influenţarea receptorului
	e. Stimularea nevoilor etice şi estetice


f. Comunicarea operativa a deciziilor.

Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11,)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(10p)
7.   Principiul percepţiei globale presupune că receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului.
8.   Un element comun puterii furnizorilor şi gradului de rivalitate îl reprezintă volumul de
producţie al furnizorilor.

9.   O comunicare verbală eficientă presupune nu numai să ştii să vorbeşti dar şi să ştii să

asculţi.
10. „Când oamenii sunt fericiţi, zâmbesc”, este o concretizare a limbajului paraverbal.
11. Gestul „palma pusă pe ceafă” este interpretat ca şi plictiseală.
SUBIECTUL I 
80( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.Prin limbajul tăcerii, oamenii comunică:

a.   dezaprobare, vestimentaţie, raţiune, culoare;

b.   aprobare, admiraţie, intensitate;
c.   intensitate, culoare, vestimentaţie;
d.   aprobare, admiraţie, raţiune, dezaprobare.

2.Culorile influenţează comunicarea. Culoarea verde caracterizează un om:

a.   deschis spre discuţie;

b.   plin de sentimente;

c.   organizat şi hotărât;

d.   căruia îi place schimbarea.

3. Un obiectiv  psihologic de marketing poate fi:

a.   analizarea în profunzime a nevoilor firmei;
b.   crearea unei baze de date despre furnizorii firmei;
c.   imaginea firmei;
d.   oferirea de avantaje consumatorilor

4. Un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor o reprezintă „caracteristicile produselor” care:

a.   sunt legate doar de calitatea materiilor prime şi a materialelor;

b.   sunt legate de complexitatea tehnologică şi de procesele de producţie;

c.   sunt legate de calitatea materiilor prime şi a materialelor dar şi de modul de ambalare;

d.   sunt legate de complexitatea tehnologică şi de modul de ambalare.
5. Identitatea mărcii este un element comun al:
a.   gradului de rivalitate şi al barierelor la intrarea pe piaţă;

b.   barierelor la intrarea pe piaţă şi al puterii cumpărătorilor;

c.   puterii cumpărătorilor şi al ameninţării substituenţilor;

d.   ameninţării substituenţilor şi al gradului de rivalitate.
6.. În coloana A sunt enumerate funcţiile comunicării, iar în coloana B modul de realizare al acestora.  Scrieţi  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifra  din  coloana  A  şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Funcţiile comunicării
B. Modul de realizare 

1.   Informare
a. Impulsionarea iniţiativei şi creativităţii
2.  Motivarea personalului
b. Dobândirea aptitudinilor şi competentelor necesare exercitării profesiei
3.   Promovarea culturii organizaţionale  c. Evaluarea corecta a angajaţilor
	4.
	Instruirea angajaţilor
	d. Asigurarea accesului la informaţii

	5.
	Influenţarea receptorului
	e. Stimularea nevoilor etice şi estetice


f. Comunicarea operativa a deciziilor.

Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11,)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(10p)
7.   Principiul percepţiei globale presupune că receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului.
8.   Un element comun puterii furnizorilor şi gradului de rivalitate îl reprezintă volumul de
producţie al furnizorilor.

9.   O comunicare verbală eficientă presupune nu numai să ştii să vorbeşti dar şi să ştii să

asculţi.
10. „Când oamenii sunt fericiţi, zâmbesc”, este o concretizare a limbajului paraverbal.
11. Gestul „palma pusă pe ceafă” este interpretat ca şi plictiseală.

SUBIECTUL I                                                                                 81( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.Prin limbajul tăcerii, oamenii comunică:

a.   dezaprobare, vestimentaţie, raţiune, culoare;

b.   aprobare, admiraţie, intensitate;
c.   intensitate, culoare, vestimentaţie;
d.   aprobare, admiraţie, raţiune, dezaprobare.

2.Culorile influenţează comunicarea. Culoarea verde caracterizează un om:

a.   deschis spre discuţie;

b.   plin de sentimente;

c.   organizat şi hotărât;

d.   căruia îi place schimbarea.

3. Un obiectiv  psihologic de marketing poate fi:

a.   analizarea în profunzime a nevoilor firmei;
b.   crearea unei baze de date despre furnizorii firmei;
c.   imaginea firmei;
d.   oferirea de avantaje consumatorilor

4. Un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor o reprezintă „caracteristicile produselor” care:

a.   sunt legate doar de calitatea materiilor prime şi a materialelor;

b.   sunt legate de complexitatea tehnologică şi de procesele de producţie;

c.   sunt legate de calitatea materiilor prime şi a materialelor dar şi de modul de ambalare;

d.   sunt legate de complexitatea tehnologică şi de modul de ambalare.
5. Identitatea mărcii este un element comun al:
a.   gradului de rivalitate şi al barierelor la intrarea pe piaţă;

b.   barierelor la intrarea pe piaţă şi al puterii cumpărătorilor;

c.   puterii cumpărătorilor şi al ameninţării substituenţilor;

d.   ameninţării substituenţilor şi al gradului de rivalitate.
6.. În coloana A sunt enumerate funcţiile comunicării, iar în coloana B modul de realizare al acestora.  Scrieţi  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifra  din  coloana  A  şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A. Funcţiile comunicării
B. Modul de realizare 

1.   Informare
a. Impulsionarea iniţiativei şi creativităţii
2.  Motivarea personalului
b. Dobândirea aptitudinilor şi competentelor necesare exercitării profesiei
3.   Promovarea culturii organizaţionale  c. Evaluarea corecta a angajaţilor
	4.
	Instruirea angajaţilor
	d. Asigurarea accesului la informaţii

	5.
	Influenţarea receptorului
	e. Stimularea nevoilor etice şi estetice


f. Comunicarea operativa a deciziilor.

Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9,10,11,)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(10p)
7.   Principiul percepţiei globale presupune că receptorul primeşte şi înţelege mesajul conform intenţiilor emiţătorului.
8.   Un element comun puterii furnizorilor şi gradului de rivalitate îl reprezintă volumul de
producţie al furnizorilor.

9.   O comunicare verbală eficientă presupune nu numai să ştii să vorbeşti dar şi să ştii să

asculţi.
10. „Când oamenii sunt fericiţi, zâmbesc”, este o concretizare a limbajului paraverbal.
11. Gestul „palma pusă pe ceafă” este interpretat ca şi plictiseală.

SUBIECTUL I 
82( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.   Culoarea galbenă caracterizează un om:

a.   plin de sentimente;

b.   deschis spre discuţie;

c.   căruia îi place schimbarea;

d.   organizat şi hotărât.

2.   Creşterea  sau  menţinerea  cotei  de  piaţa,  creşterea  nivelului  investiţiilor  şi  creşterea profitului si a ratei profitului sunt obiective:

a.   psihologice;
b.   economice;

c.   financiare;

d.   promoţionale.
3.   Aprecierea credibilităţii furnizorilor se face pe baza următoarelor informaţii:

a.   cifra de afaceri, siguranţa livrării, rentabilitatea;

b.   cota de piaţă, contextul, ritmul de vorbire;

c.   siguranţa livrării, contextul, cota de piaţă;

d.   rentabilitatea, cifra de afaceri, ritmul de vorbire.

4.   Intre cele cinci forte care acţionează asupra concurentei pe piaţa nu se numără:

a.   puterea furnizorilor
b.   puterea compărătorilor c.   gradul de rivalitate

d.   materialele folosite

5.   Comunicarea instituţională are ca scop:

a.   informarea salariaţilor;

b.   vinderea produselor sau serviciilor organizaţiei;
c.   crearea unei mentalităţi de grup în cadrul personalului organizaţiei;
d.   promovarea imaginii organizaţiei către alte organizaţii.
6..În coloana A sunt indicate elementele comunicării nonverbale, iar în coloana B, concretizarea acestora. Scrieţi, pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(12p)
Coloana A
Coloana B

1.    limbajul corpului
.
2.    limbajul paraverbal
3.    limbajul culorilor
4.    limbajul tăcerii
5.    limbajul timpului
6.    limbajul lucrurilor

a.
aprobare, admiraţie
b.   unele stimulează, altele inhibă

c.   colecţiile
d.   parametrii vocali e.   eşantionarea

f.
gesturile
g.   întârzierea la o şedinţă
Transcrieţi, pe foaia de examen, cifra corespunzătoare fiecărui enunţ (7,8,9,10,) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(8p)
7.   Sub aspectul conţinutului, imaginea firmei nu este tratată în funcţie de elemente ca produs şi marcă.

8.   Comunicarea intrapersonală permite dialogul cu celălalt.

9.   Nivelul fidelizării cumpărătorilor este un obiectiv economic al marketingului.
10. Furnizorii contribuie la difuzarea imaginii organizaţiei prin contactele pe care le stabilesc cu alte organizaţii şi vorbesc cu întreprinderile cu care colaborează

SUBIECTUL I 
83( 30  puncte)
Pentru   fiecare   dintre   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10p)
1.   .Receptorul este:

a.)iniţiatorul comunicării;
b) persoana care primeşte mesajul;

c ) canalul de comunicare;

d.)forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia;
2.   Nu fac parte din limbajul paraverbal:
a)   ritm, rezonanţă;

b)  aprobare, admiraţie;

c)   plânsul, şoptitul;

d)  intensitatea şi înălţimea vocii.
3.   Culoarea bleu a vestimentaţiei managerului comunică faptul că este o persoană:

a)   care ştie foarte bine ce are de făcut;
b)  plină de sentimente;

c)   inventivă;

d)  schimbătoare.

4.   Alegerea furnizorilor care sunt competitivi unul faţă de altul este:

a)   un obiectiv am marketingului;
b)  un criteriu de selecţie al furnizorilor;

c)   un criteriu de selecţie a ofertelor furnizorilor;

d)  o politică de aprovizionare prin întărirea puterii de negociere.

5.   .Unul dintre criteriile de selecţie a furnizorilor îl reprezintă:

a) amplasarea sediului;

b) numărul de angajaţi;
c) volumul vânzărilor;
d) vechimea in domeniul de activitate.

6..În coloana A sunt indicate moduri de realizare a comunicării în cadrul organizaţiei, iar în coloana
B, caracteristicile acestora. Scrieţi, pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.

(12p)
Coloana A
Coloana B

1.    informare
2.    transmiterea deciziilor
3.    influenţarea receptorului

4.    instruirea angajaţilor
5.    motivarea angajaţilor
6.    promovarea
culturii organizaţionale

a.  impulsionarea iniţiativei şi creativităţii b.  este o variabilă independentă

c.  stimularea nevoilor etice şi estetice d.  dobândirea aptitudinilor necesare

exercitării profesiei
e.  asigurarea accesului la informare f.   stimularea încrederii în sine

g.  comunicarea operativă a deciziilor
Transcrieţi, pe foaia de examen,cifra  corespunzătoare fiecărui enunţ (7,8,9,10) şi notaţi în dreptul
ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat şi litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(8p)
7.   O organizaţie decurge, de obicei, simultan la mai multe circuite de distribuţie, de aceea ea trebuie să se adapteze la specificul fiecărui client.
8.   Mediul concurenţial NU este vast
9.   Analiza,  previziunea,  organizarea  şi  controlul  sunt  tehnici  de  cercetare  şi  acţiune  în marketing.
10. Ştiinţa care se ocupă cu studiul limbajului trupului se numeşte cronemica.

SUBIECTUL I 
84( 30  puncte)
Pentru   fiecare   din   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect.
(10 p)
1.    La nivelul  unei întreprinderi, obiectivele de marketing se împart în:

a.   obiective economice, financiare, psihologice;

b.   obiective economice, psihologice;

c.   obiective economice, psihologice, comerciale;

d.   obiective comerciale, psihologice, financiare.

2.    Elementele procesului de comunicare sunt:

a.   emiţător, receptor, cuvânt;
b.   idee, emiţător, receptor, context;
c.   emiţător,   mesaj,   mijloc   de   comunicare,   limbajul   comunicării,   receptor, context;

d.   emiţător, mesaj, limbajul comunicării, receptorul, contextul.
3.    Cota de piaţă se exprimă :

a.   prin raportul procentual dintre vânzările firmei şi totalul vânzărilor pe piaţă;

b.   prin raportul dintre cota de piaţă a firmei  şi cota de piaţă a liderului;
c.   prin raportul dintre vânzările firmei şi totalul vânzărilor pe piaţa locala;

d.   prin raportul   dintre cota de piaţă a liderului şi cota de piaţă a firmei situată

pe locul al doilea.
4.    Puterea furnizorilor este dată de:

a.   abilitatea de a produce ei însuşi produsul;
b.   concentrarea puterii de negociere;

c.   diferenţele dintre produse;

d.   sensibilitatea la preţ a clienţilor;

5.    Unul dintere criteriile de selecţie a furnizorilor îl reprezintă:

a.   aspectul exterior al produsului;

b.   capitalurile necesare;

c.   costurile de redirecţionare;

d.   publicitatea cumulativă.

6.  În  coloana  A  sunt  prezentate  elementele  comunicării  nonverbale
iar  în  coloana  B concretizarea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre cifra din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana  B

(10 p)
A.  Element al comunicării
nonverbale

1.   limbajul tăcerii
2.   limbajul lucrurilor
3.   limbajul corpului
4.   limbajul timpului
5.   limbajul paraverbal

B. Concretizarea elementelor

a. expresia feţei b. calitatea vocii
c. pastrarea unei taine

d. obiectele de uz current e. igiena personală

f. punctualitate
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9)  şi  scrieţi  în
dreptul  ei  cuvântul  adevărat  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  cuvântul  fals  dacă

apreciaţi că enunţul este fals.(6 p)
7. Reducerea riscului reprezintă un obiectiv de natură psihologică al marketingului
8. Mijlocul de comunicare este drumul parcurs de mesaj dinspre receptor către emiţător.
9. Acceptarea mesajului reprezintă  un obiectiv al comunicării.
10. Alegeţi unul din enunţurile false  de mai  sus şi transformaţi-l în enunţ adevărat(4 p)
SUBIECTUL I 
85( 30   puncte)
Pentru   fiecare   din   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera corespunzătoare răspunsului corect
(10 p)
1. Unul din obiectivele obiectivele psihologice ale  marketingului  îl reprezintă:

a.   creşterea profitului şi a ratei rentabilităţii;
b.   imaginea favorabilă în rândul consumatorilor;

c.   creşterea cifrei de afaceri;

d.   reducerea riscului.

2.   Limbajul de comunicare poate fi :

a.   verbal şi nonverbal;
b.   verbal, nonverbal, paraverbal;

c.   verbal şi paraverbal;
d.   verbal, nonverbal, paraverbal şi prin gesturi.
3.   . O formă a comunicării nonverbale este:

a.
referatul;

b.
memoriul;

c.
comunicarea prin vestimentaţie;
d.
dezbaterea.

4.   Gradul de rivalitate  este dat de :

a.   produsele substituente;

b.   capitalurile necesare;

c.   gradul de informare al cumpărătorilor;

d.   concurenţii diverşi;
5.   Aprecierea credibilităţii furnizorilor se face pe baza uneia din următoarele informaţii:
a.   nivelul preţurilor;

b.   caracteristicile produselor;

c.   vechimea în domeniul de activitate;

d.   capacitatea tehnică şi de producţie.
6. În coloana A sunt prezentate  forţele care acţionează asupra concurenţei pe piaţă  iar în coloana  B  concretizarea acestora.  Scrieţi  pe foaia  de  examen  asocierile  corecte dintre cifra  din

coloana A şi litera corespunzătoare din coloana  B(10 p)
	A. Forte care actionează asupra

concurenţei pe piaţă
	B. Concretizarea acestora

	1.   puterea furnizorilor
2.   puterea cumpărătorilor
3.   gradul de rivalitate

4.   barierele la intrarea pe piată

5.   amenintările substituienţilor
	a. economii de scară

b. barierele la părăsirea pieţei c. produse substituente

d. sensibilitatea la preţ a clientilor e. ambalajul şi etichetele
f. furnizarea de substituienţi


Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9)  şi  scrieţi  în
dreptul  ei  cuvântul  adevărat  dacă  apreciaţi  că
enunţul  este  adevărat  sau  cuvântul  fals  daca apreciaţi că enunţul este fals.

(6p)
7.   Satisfacerea   dorinţelor   consumatorilor   este   un   obiectiv   de   natură   economică   a marketingului.
8.În funcţie  de sfera de acţiune  se deosebesc  două forme de comunicare  în  cadrul  unei

organizaţii: comunicare internă şi comunicare externă

9. Caracteristicile produselor sunt legate de calitatea sortimentului de produse
10. Alegeţi unul din enunţurile false  de mai  sus şi transformaţi-l în enunţ adevărat.(4p)

SUBIECTUL I 
86( 30  puncte)
Pentru   fiecare   din   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect
(10 p)
1. Unul din obiectivele economice ale marketingului îl reprezintă:

a. imaginea firmei;
b. creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

c. satisfacerea dorinţelor clientului;
d. imaginea de marcă

2. Comunicarea interpersonală:

a. permite rezolvarea de probleme;

b. permite dialogul cu celălalt;

c. ne ajută să împărtăşim experienţe

d. ne ajută să gândim, să analizăm şi să reflectăm

3. O formă a comunicării verbale este:

a. dezbaterea;

b. provocarea unei reacţii;

c. socializarea;
d. comunicarea operativă a deciziilor.

4. Unul dintre criteriile de selecţie a furnizorilor îl reprezintă:

a. ambalajul şi eticheta;

b. concurenţii diverşi;
c. eficienţa  economică a alternativelor;

d. furnizarea de substituenţi

5. Limbajul corpului se concretizează în:

a. expresia feţei, gesturi şi poziţia corpului;
b. colecţii şi obiecte de uz curent;

c. calităţile vocii, parametrii vocali, caracteristicile vocale;
d. culorile care stimulează sau inhibă comunicarea.

6.  În  coloana  A sunt  prezentate  elementele  procesului  de  comunicare   iar  în  coloana  B descrierea   acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre cifra din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana  B
(10 p)
A.
Elementele
procesului
de

comunicare

1.   emitător

2.   mesaj

3.   mijloc de comunicare

4.   limbaj de comunicare

5.   receptor


B. Descrierea elementelor

a.persoana care primeste mesajul

b.drumul parcurs de mesaj  dinspre emiţător spre receptor c.verbal, nonverbal si paraverbal

d. forma fizică în care emiţătorul  codifică informatia

e. initiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul

f. utilizarea cuvintelor
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9)  şi  scrieţi  în
dreptul  ei  cuvântul  adevărat  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  cuvântul  fals  dacă

apreciaţi că enunţul este fals.(6 p)
7. Profitul se determină ca diferrenţă între preţul de vânzare şi costul produsului

8.Nivelul preţurilor pentru sortimentul de produse este legat de complexitatea   tehnologică

şi de procesele de producţie
9.O informare corectă se concretizează în ascultarea mesajului fără a anticipa ce va fi spus

10. Alegeţi unul din enunţurile false  de mai  sus şi transformaţi-l în enunţ adevărat(4 p)

SUBIECTUL I 
87( 30  puncte)
Pentru   fiecare   din   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect
(10 p)
1. Unul din obiectivele economice ale marketingului îl reprezintă:

a. imaginea firmei;
b. creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

c. satisfacerea dorinţelor clientului;
d. imaginea de marcă

2. Comunicarea interpersonală:

a. permite rezolvarea de probleme;

b. permite dialogul cu celălalt;

c. ne ajută să împărtăşim experienţe

d. ne ajută să gândim, să analizăm şi să reflectăm

3. O formă a comunicării verbale este:

a. dezbaterea;

b. provocarea unei reacţii;

c. socializarea;
d. comunicarea operativă a deciziilor.

4. Unul dintre criteriile de selecţie a furnizorilor îl reprezintă:

a. ambalajul şi eticheta;

b. concurenţii diverşi;
c. eficienţa  economică a alternativelor;

d. furnizarea de substituenţi

5. Limbajul corpului se concretizează în:

a. expresia feţei, gesturi şi poziţia corpului;
b. colecţii şi obiecte de uz curent;

c. calităţile vocii, parametrii vocali, caracteristicile vocale;
d. culorile care stimulează sau inhibă comunicarea.

6.  În  coloana  A sunt  prezentate  elementele  procesului  de  comunicare   iar  în  coloana  B descrierea   acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre cifra din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana  B
(10 p)
A.
Elementele
procesului
de

comunicare

1.   emitător

2.   mesaj

3.   mijloc de comunicare

4.   limbaj de comunicare

5.   receptor


B. Descrierea elementelor

a.persoana care primeste mesajul

b.drumul parcurs de mesaj  dinspre emiţător spre receptor c.verbal, nonverbal si paraverbal

d. forma fizică în care emiţătorul  codifică informatia

e. initiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul

f. utilizarea cuvintelor
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9)  şi  scrieţi  în
dreptul  ei  cuvântul  adevărat  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  cuvântul  fals  dacă

apreciaţi că enunţul este fals.(6 p)
7. Profitul se determină ca diferrenţă între preţul de vânzare şi costul produsului

8.Nivelul preţurilor pentru sortimentul de produse este legat de complexitatea   tehnologică

şi de procesele de producţie
9.O informare corectă se concretizează în ascultarea mesajului fără a anticipa ce va fi spus

10. Alegeţi unul din enunţurile false  de mai  sus şi transformaţi-l în enunţ adevărat(4 p)

SUBIECTUL I 
88( 30  puncte)
Pentru   fiecare   din   cerinţele   de   mai   jos   (1-5),   scrieţi   pe   foaia   de   examen,   litera

corespunzătoare răspunsului corect
(10 p)
1. Unul din obiectivele economice ale marketingului sunt:

a. reducerea riscului;

b. fidelizarea clienţilor:

c. imaginea de marcă;

d. privilegii din partea consumatorilor.

2. Obiectivele comunicării sunt:

a. receptarea şi înţelegerea corectă a mesajului, acceptarea mesajului, provocarea unei reacţii
b. receptarea şi acceptarea mesajului, provocarea unei reacţii
c. acceptarea mesajului şi provocarea unei reacţii;
d. receptarea, înţelegerea şi acceptarea mesajului

3. Limbajul culorilor se concretizează în:

a. expresia feţei, gesturi şi poziţia corpului
b. colecţii, obiecte de uz curent:
c. culorile care stimulează sau inhibă comunicarea

d. culoarea hainelor în care ne îmbrăcăm pentu o şedinţă de lucru

4. Puterea furnizorilor este dată de :

a. ameninţările reprezentate de integrarea în aval;
b. concentrarea puterii de negociere a consumatorilor

c. accesul la reţeaua de distribuţie
d. sensibilitatea la preţ a clienţilor
5. Unul dintere criteriile de selecţie a furnizorilor îl reprezintă:

a. ambalajul şi eticheta;

b. concurenţii diverşi;
c. eficienţa  economică a alternativelor;

d. furnizarea de substituenţi

6. În coloana A sunt prezentate  funcţiile comunicării  iar în coloana B modul de realizare a acestora.  Scrieţi  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  cifra  din  coloana  A  şi  litera

corespunzătoare din coloana  B
(10 p)
A – funcţiile comunicării
B – mod de realizare a funcţiilor comunicării
1. informare
2. transmiterea deciziilor
3. influenţarea receptorului

4. instruirea angajaţilor
5. motivarea angajaţilor

a.
dobândirea
aptitudinilor
şi
competenţelor necesare exercitării profesiei
b. asigurarea accesului la informaţii c. comunicarea operativă a deciziilor
d.recunoaşterea realizărilor performante e.impulsionarea iniţiativei şi creativităţii
f. lărgirea orizontului cultural al angajaţilor
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9)  şi  scrieţi  în
dreptul  ei  cuvântul  adevărat  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  cuvântul  fals  dacă

apreciaţi că enunţul este fals.(6 p)
7.  Numele  de  marcă  atrage  atenţia  consumatorilor  asupra  produselor  noi,  constituind  o garanţie a calităţii acestora.

8.Puterea  cumpărătorilor  este dată de sensibilitatea la preţ.

9.Receptorul trebuie să identifice părţile utile din mesaj pe care să le reţină..
10. Alegeţi unul din enunţurile false  de mai  sus şi transformaţi-l în enunţ adevărat(4 p)

SUBIECTUL I 
89( 30   puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10 p)
1. Unul din obiectivele psihologice ale marketingului este:

a. mentinerea cotei de piaţă
b. creşterea profitului;
c. menţinerea nivelului investiţiilor la un nivel mediu:
d. fidelizarea clienţilor
2. Aspectele semnificative ale comunicării sunt:
a.  idee, emiţător - receptor, cuvânt – înţelegere

b. idee, emiţător – înţelegere, receptor – cuvânt
c. idee – emiţător, receptor – înţelegere, cuvânt

d. cuvânt – idee, emiţător receptor, înţelegere

3. Comunicarea intrapersonală:

a. este comunicarea indoividului cu sine însuşi

b. ne ajută să stabilim relaţii umane
c. orice gen de cuvântare în faţa unui auditoriu de mai mult de 3 persoane

d. reprezintă o sursă de idei noi
4. Unul dintre criteriile de selecţie a furnizorilor îl reprezintă:

a. ambalajul şi eticheta;

b. concurenţii diverşi;
c. eficienţa  economică a alternativelor;

d. furnizarea de substituenţi

5.Gradul de rivalitate  este dat de : a.concurenţii diverşi; b.capitalurile necesare; c.economiile de scară;

d.gradul de informare al cumpărătorilor;

6. În coloana A sunt prezentate  funcţiile comunicării  iar în coloana B modul de realizare a acestora.  Scrieţi  pe  foaia  de  examen  asocierile  corecte  dintre  cifra  din  coloana  A  şi  litera corespunzătoare din coloana  B
(10 p)
A – funcţiile comunicării
B – mod de realizare a funcţiilor comunicării
1. informare
2. transmiterea deciziilor
3. promovarea culturii organizaţionale
4. instruirea angajaţilor
5. motivarea angajaţilor

a.  dobândirea  aptitudinilor  şi  competenţelor necesare exercitării profesiei
b.asigurarea accesului la informaţii
c. comunicarea operativă a deciziilor d.recunoaşterea realizărilor performante

e. impulsionarea iniţiativei şi creativităţii
f. lărgirea orizontului cultural al angajaţilor
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  cifra  corespunzătoare  fiecărui  enunţ  (7,8,9)  şi  scrieţi  în
dreptul  ei  cuvântul  adevărat  dacă  apreciaţi  că  enunţul  este  adevărat  sau  cuvântul  fals  dacă

apreciaţi că enunţul este fals.(6 p)
7. Încrucişarea braţelor semnifică încredere în sine

8.Cota de piaţă reprezintă un criteriu de selecţie al furnizorilor
9 Comunicarea instituţională reprezintă promovarea imaginii organizaţiei către alte instituţii..

10. Alegeţi unul din enunţurile false  de mai  sus şi transformaţi-l în enunţ adevărat(4 p)
SUBIECTUL I 
90( 30  puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10 p)
1.   Obiectivele activităţii de marketing la nivelul întreprinderii sunt:
a.   crearea de valoare prin dezvoltarea de noi produse şi servicii
b.   creşterea cifrei de afaceri, creşterea vânzărilor
c.   producţia să se orienteze în funcţie de nevoile unităţii
d.   identificarea şi anticiparea nevoilor consumatorilor

2.   Unul din obiectivele de mai jos NU face parte   din obiectivele psihologice ale activităţii de marketing:
a.   gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii
b.   gradul de satisfacţie a clientului
c.   reducerea riscului

d.   fidelizarea clienţilor
3.   O formă a comunicării verbale este:

a.   dezbaterea

b.   provocarea unei reacţii
c.   satisfacerea clienţilor
d.   aspectul hârtiei
4.   Componenta procesului de comunicare ce formulează mesajul pentru a fi înţeles este:

a.   receptorul

b.   emiţătorul

c.   canalul de comunicare

d.   contextul comunicării
5.   Comunicarea interpersonală:

a.
permite rezolvarea de probleme;
b.
permite dialogul cu celălalt;

c.
ne ajută să împărtăşim experienţe

d.
ne ajută să gândim, să analizăm şi să reflectăm

6.   În  coloana  A  sunt  enumerate  elementele  procesului  de  comunicare,  iar  în  coloana  B descrierea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10 p)
7.
A Elementele procesului de
comunicare


B Descrierea elementelor
persoana care primeşte mesajul

drumul   parcurs   dinspre   emiţător   spre receptor

este verbal, nonverbal, paraverbal
forma  fizică  în  care  emiţătorul  codifică

informaţia
iniţiatorul comunicării
se referă la loc, timp, auditoriu
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecarui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei

litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.(6 p)
7. Unul din limbajele comunicării poate fii cel verbal oral şi scris.

8. Creşterea cotei de piaţă NU este un  obiectiv psihologic al activităţii de marketing.
9. Din perspectiva marketingului cea mai importantă componentă a micromediului sunt furnizorii.
SUBIECTUL I                                                                                       91( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect
(10p)
1.   Fluxul intern al informaţiilor cuprinde:
a.   mesaje adresate clienţilor
b.   mesaje adresate distribuitorilor

c.   mesaje adresate firmelor

d.   mesaje adresate angajaţilor
2.   Prezenţa personală se poate caracteriza prin:

a.   parametrii vocali
b.   igiena personală

c.   poziţia corpului
d.   utilizarea spaţiului public
3.   O formă a comunicării paraverbale este:

a.   dezbaterea

b.   parametrii vocali
c.   satisfacerea clienţilor
d.   igiena personală

4.   Componenta procesului de comunicare ce primeşte mesajul pentru a fi înţeles este:

a.   receptorul

b.   emiţătorul

c.   canalul de comunicare

d.   contextul comunicării
5.   Reprezintă un obiectiv psihologic al marketingului:
a.   reducerea riscului;

b.   gradul de satisfacţie a clientului;
c.   cota de piaţă;

d.   cifra de afaceri.
6.  În  coloana  A  sunt  enumerate  forţele  care  acţionează  asupra  concurenţei  pe  o  piaţă,  iar  în coloana B descrierea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din
coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A Forţele care acţionează asupra concurenţei
B Descrierea elementelor
	1. Puterea furnizorilor
	a.
	Abilitatea de a produce ei înşişi produsul

	2. Puterea cumpărătorilor
	b.
	Numărul alternativelor

	3. Gradul de rivalitate
	c.
	Furnizarea de substituenţi

	4. Bariere la intrarea pe piaţă
	d.
	Bariere la părăsirea pieţei

	5. Ameninţările substituenţilor
	e.
	Beneficiile


f. Capitalurile necesare

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecarui enunţ (7, 8, 9) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals. Alegeţi un enunţ fals din cele prezentate şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat. Argumentaţi10p
7. Cota de piaţă exprimă procentual raportul dintre vânzările firmei şi totalul vânzărilor pe piaţă.

8. Creşterea cotei de piaţă este un  obiectiv psihologic al activităţii de marketing.
9. Fidelizarea clienţilor reprezintă un obiectiv psihologic al firmei.

SUBIECTUL I 
92( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1.   Unul dintre obiectivele psihologice ale marketingului este:

a.
cifra de afaceri

b.
profitul
c.
volumul vânzărilor
d.
imaginea firmei
2.   Comunicarea verbală presupune:

a.
parametrii vocali
b.
exprimarea prin manifestări ale corpului;
c.
utilizarea limbajului ca formă de exprimare;
d.
utilizarea spaţiului public
3.   O formă a comunicării paraverbale este:

a.
dezbaterea

b.
satisfacerea clienţilor
c.
igiena personală

d.
calităţile vocii
4.   Componenta procesului de comunicare ce reprezintă forma fizică în care emiţătorul codifică

informaţia este:

a.
receptorul

b.
mesajul

c.
canalul de comunicare

d.
contextul comunicării
5.   NU reprezintă element de referinţă pentru imaginea unei întreprinderi:
a.
produsul

b.
marca
c.
profitul
d.
firma
6.  În  coloana  A  sunt  enumerate  forţele  care  acţionează  asupra  concurenţei  pe  o  piaţă,  iar  în coloana B descrierea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A Forţele care acţionează asupra
concurenţei

B Descrierea elementelor
	1. Puterea furnizorilor
	a.
	Produse substituente

	2. Puterea cumpărătorilor
	b.
	Eficienţa economică a alternativelor


3. Gradul de rivalitate
c.Ameninţările reprezentate de integrarea în aval
	4. Bariere la intrarea pe piaţă
	d.
	Concurenţii diverşi

	5. Ameninţările substituenţilor
	e.
	Beneficiile


f. Politicile guvernamentale
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecarui  enunţ  (7,  8,  9,10)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals. Alegeţi enunţurile false  şi transformaţi-le în enunţuri  adevărate
7. Fidelizarea clienţilor reprezintă un obiectiv economic al firmei.

8. Creşterea cotei de piaţă este un  obiectiv economic al activităţii de marketing.
9. Prin prisma unui marketing modern, este important ca firmele să comunice cu clienţii.
10. Receptorul este persoana care transmite mesajul.

SUBIECTUL I 
93( 30  puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
10p
1.   Obiective economice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii sunt:

a.   dezvoltarea de noi produse şi servicii
b.   creşterea cotei de piaţă
c.   producţia să se orienteze în funcţie de nevoile unităţii
d.   reducerea costului, consumurilor, profitului

2.   Elementele procesului de comunicare sunt:

a.   emiţătorul, mesajul, mijlocul de comunicare, limbajul comunicării, receptorul, contextul;
b.   cuvântul, mesajul, mijlocul de comunicare;

c.   emiţătorul, receptorul, contextul, obiectivele comunicării;
d.   ideea, mesajul, receptorul, emiţătorul.

3.   O formă a comunicării verbale este:

a.   limbajul corpului
b.   informarea salariaţilor
c.   tonalitatea
d.   aspectul hârtiei
4.   Procesul de selectare a ofertelor optime ale furnizorilor Nu include:

a.   analiza preţurilor
b.   modernizarea tehnologiei

c.   aprecierea credibilităţii
d.   analiza calităţii
5.
O formă a comunicării verbale este:

a.   conferinţa;
b.   prezenţa personală;

c.   limbajul timpului;
d.   limbajul tăcerii.
6. În coloana A sunt enumerate elementele procesului de comunicare, iar în coloana B descrierea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p

A Elementele procesului de
comunicare

B Descrierea elementelor
1. Canalul
a.   Permite alegerea  codificarii, mijlocului de comunicare, s.a.

2. Receptorul
b.   Ajuta  comunicarea  sa  se  poata   realiza  prin  telefon,  fax, telefax, s.a

3. Emiţătorul
c.Se  realizeaza  cu  ajutorul  cuvintelor,  limbajul  corpului,  al
spaţiului, tonalitate, s.a.

4. Cod
d.   Decodifică  mesajul → acceptă/nu acceptă

5. Contextul
e.   Comunicarea are loc în  funcţie de loc, timp, auditoriu.
f. Are două dimensiuni  conţinutul şi relaţia
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecarui  enunţ  (7,  8,  9,  10)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este  fals  Alegeţi  enunţurile  false   din  cele  prezentate  mai  sus  (7,  8,  9,  10)  şi  transformaţi-le  în enunţuri adevărate.
10p
7. Practicile de aprovizionare pot să exercite un impact major asupra poziţiei generale pe care o are firma pe piaţă.

8. Comunicarea paraverbala are un rol reglator şi de control al comunicării verbale.
9. Mesajul este forma fizică în care emiţătorul codifică informaţia.

10.Fidelizarea clienţilor reprezintă un obiectiv economic al firmei.
SUBIECTUL I                                                                        94( 30  puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5) , scrieţi pe foaia de examen litera corespunzătoare răspunsului corect :
10p

1.   Reprezintă obiectiv economic al firmei:

a.
gradul de cunoaştere a produselor firmei;
b.
imaginea favorabilă în rândul consumatorilor sau imaginea de marcă sau de firmă;

c.
creşterea profitului şi a ratei profitului;
d.
gradul de satisfacţie a clientului.
2.   Prezenţa personală poate comunica prin:

a.
parametrii vocali
b.
igiena personală

c.
poziţia corpului
d.
utilizarea spaţiului public
3.   O formă a comunicării cu sine este: a.
comunicarea interpersonală b.
comunicarea publică

c.
comunicarea intrapersonală

d.
comunicarea de masă

4.   Componenta procesului de comunicare ce se pregăteşte pentru asimilarea mesajului este:

a.
receptorul

b.
emiţătorul

c.
canalul de comunicare

d.
contextul comunicării
5.   Reprezintă element de referinţă pentru imaginea unei întreprinderi:

a.
satisfacţia
b.
marca
c.
fidelizarea
d.
preţul
6.  În coloana A sunt  enumerate elementele comunicării nonverbale,  iar în coloana B descrierea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A Element
B Concretizare
	1. Limbajul corpului
	a.
	obiecte de uz curent

	2. Limbajul lucrurilor
	b.
	utilizarea spaţiului


3. Limbajul spaţiului
c.accesorii vestimentare
	4. Limbajul timpului
	d.
	păstrarea unei taine

	5. Limbajul tăcerii
	e.
	punctualitate


f. gesturile
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecarui  enunţ  (7,  8,  9,  10)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals. Alegeţi enunţurile  false şi transformaţi-le în enunţuri adevărate 10p
7. Comunicarea internă presupune promovarea imaginii organizaţiei către alte instituţii.
8.  Pentru  a  fi  competitive  pe  piaţă,  firmele  trebuie  să  compare  oferta  furnizorilor  cu  obiectivele proprii.
9. Procesul de cumpărare debutează cu momentul în care apare o nevoie.

10. Comunicarea verbală se realizează prin intermediul scrisorilor de afaceri.

SUBIECTUL I                                                                                       95( 30  puncte)
Pentru fiecare din cerinţele de mai jos (1-5) , scrieţi pe foaia de examen litera corespunzătoare răspunsul corect :
10p
1.
Fluxul extern al informaţiilor cuprinde:
a.   promovarea culturii organizaţionale
b.   informarea clienţilor
c.   motivarea angajaţilor
d.   instruirea angajaţilor
2.   Principiul  comunicării  eficiente  caracterizat  prin  “înţelegerea  mesajului  conform  intenţiilor emiţătorului” este :

a.   principiul corectitudinii
b.   principiul coerenţei
c.   principiul schimbului permanent
d.   principiul percepţiei globale
3.   Din categoria obiectivelor psihologice ale activităţii de marketing la nivelul întreprinderii face parte şi:
a.   creşterea cifrei de afaceri

b.   fidelizarea clientelei
c.   creşterea profitului şi a ratei profitului
d.   creşterea nivelului investiţiilor
4.   Limbajul corpului, al spaţiului, timpului şi lucrurilor constituie elemente ale unei comunicări::

a.   verbale
b.   nonverbale

c.   paraverbale

d.   prin simboluri

5.   Termenul marketing este de origine:
a.   anglo-saxonă

b.   franceză

c.   română

d.   americană

6.  În  coloana  A  sunt  enumerate  forţele  care  acţionează  asupra  concurenţei  pe  o  piaţă,  iar  în coloana B descrierea acestora. Scrieţi pe foaia de examen asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A Forţele care acţionează asupra concurenţei
B Descrierea elementelor
	1. Puterea furnizorilor
	a.
	Abilitatea de a produce ei înşişi produsul

	2. Puterea cumpărătorilor
	b.
	Sensibilitatea la preţ a clienţilor


3. Gradul de rivalitate
c.Furnizarea de substituenţi
	4. Bariere la intrarea pe piaţă
	d.
	Bariere la părăsirea pieţei

	5. Ameninţările substituenţilor
	e.
	Economii de scară


f.Benefi

ciile
Transcrieţi,  pe  foaia  de  examen,  litera  corespunzătoare  fiecarui  enunţ  (7,  8,  9,10)  şi  notaţi  în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals. Alegeţi un enunţ fals  şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat. Argumentaţi 10p
7. Lista clienţilor, publicitatea cumulativă sunt doar două dintre criteriile de selecţie a furnizorilor.

8. Maximizarea satisfacţiei consumatorului evidenţiază latura cantitativă a consumului.
9. Creşterea gradului de cunoaştere a produselor întreprinderii constituie un obiectiv psihologic.

10. Comunicarea interpersonală este comunicarea individului cu sine însuşi, atunci când îşi ascultă vocea interioară.

SUBIECTUL I 
96(30   puncte)
Pentru fiecare dintre  cerinţele de mai jos (1-5), scrieţi pe foaia de examen, litera

corespunzătoare răspunsului corect.
10p
1.   Unul dintre obiectivele enumerate mai jos este un obiectiv psihologic al marketingului?
a)   creşterea sau menţinerea cotei de piaţă;

b)  reducerea riscului;

c)   gradul de satisfacţie a clientului;
d)  creşterea nivelului investiţiilor;

2.   Elementele procesului de comunicare sunt:

a)   emiţător, idee, înţelegere, cuvânt

b)  emiţător, mesaj, mijloc, limbaj, receptor, context

c)   emiţător, receptor, răspuns, efect, idee, mesaj

d)  emiţător, context, informare, convingere
3.   Limbajul paraverbal este caracterizat prin:
a)   ritmul vorbirii
b)  mişcarea scenică c)   limbajul lucrurilor d)  gestica

4.   Puterea furnizorilor NU este dată de:

a)   concentrarea puterii de negociere

b)  diferenţele dintre produse

c)   gradul de informare al cumpărătorilor
d)  eficienţa economică a alternativelor
5.   Unul dintre criteriile de mai jos NU se foloseşte în selecţia furnizorilor:

a)   reputaţia sau imaginea

b)  ambalajul şi etichetele
c)   vechimea în domeniul de activitate

d)  presiunea sindicatelor

6.   În coloana A sunt enumerate criteriile de selecţie ale ofertei furnizorilor, iar în coloana B concretizarea acestora. Scrieţi, pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
10p
A criteriu de selecţie a furnizorilor
B concretizare
1) nivelul preţurilor
a) tehnologia si designul sortimentului de produs

2) caracteristicile produselor
b) ambalare şi livrare ulterioară
3) materialele folosite
c) sensibilitatea la preţ a cumpărătorilor
4) performanţa produsului
d) calitatea materiei prime

5) ambalajul
e) complexitatea tehnologică şi procesele de producţie
f) serviciile auxiliare

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ ( 7,8,9,) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că răspunsul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi ca răspunsul este

fals Alegeţi unul dintre enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.
10p
7. Comunicarea publică reprezintă orice gen de cuvântare, expunere în faţa unui auditoriu de mai mult de 3 persoane.

8.   Opiniile, zvonurile, ideile provenite din interacţiunile sociale sunt mijloace de comunicare formale.
9.   Fidelizarea clienţilor este un obiectiv psihologic al firmei.

SUBIECTUL I 
97(30   puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1.   Care dintre obiectivele enumerate mai jos este un obiectiv psihologic al marketingului?
a)   gradul de fidelizare al clienţilor;

b)  creşterea cifrei de afaceri;

c)   creşterea nivelului investiţiilor;

d)  reducerea riscului;

2.   Elementele procesului de comunicare sunt:

a)   emiţător, mesaj, mijloc,limbaj,receptor,context

b)  idee,emiţător, mesaj, mijloc, limbaj, receptor, context

c)   emiţător, convingere, limbaj, receptor, context, efect

d)  limbaj,efect, emiţător, receptor, idee, mesaj
3.   Limbajul paraverbal este caracterizat prin:
a)   expresia feţei
b)  tonalitatea
c)   gestica

d)  limbajul timpului
4.   Barierele la intrarea pe piaţă se referă la:

a)   numărul alternativelor
b)  costurile de redirecţionare

c)   capitalurile necesare

d)  sensibilitatea la preţ a clienţilor
5.   Unul dintre criteriile de mai jos nu se foloseşte în selecţia furnizorilor:

a)   cota de piaţa

b)  lista clienţilor
c)   bariere la părăsirea pieţei
d)  aspectul exterior al produsului

6.  În coloana A sunt  enumerate funcţii ale comunicării,  iar  în coloana  B concretizarea acestora. Scrieţi,  pe  foaia  de  examen,  asocierile  corecte  dintre  fiecare  cifră  din  coloana  A  şi  litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A funcţiile comunicării
B concretizare
1) transmiterea deciziilor
a) stimularea nevoilor etice si estetice
2) influenţarea receptorului
b) comunicarea operativă a deciziilor
3) instruirea angajaţilor
c) recunoaşterea realizărilor performante

4) motivarea angajaţilor
d) înţelegerea corectă a mesajului
5) promovarea culturii organizaţionale
e) stimularea comunicării între angajaţi

f) dobândirea aptitudinilor şi competenţelor necesare exercitării profesiei
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ ( 7,8,9,) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că răspunsul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că răspunsul este

fals:
(6p)
7. Opiniile, zvonurile, ideile provenite din interacţiunile sociale sunt mijloace de comunicare informale.
Ministerul Educaţiei, Cercetării şi Tineretului
Centrul Naţional pentru Curriculum şi Evaluare în Învăţământul Preuniversitar
8. Limbajul spaţiului este reprezentat de expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.
9. O firmă îşi poate îmbunătăţi poziţia pe piaţă dacă poate să achiziţioneze la costuri mai mici, iar nivelul de calitate al produselor achiziţionate îndeplineşte cerinţele firmei.
10. Alegeţi unul dintre enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(4 p)
SUBIECTUL I 
98(30   puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare

răspunsului corect
(10p)
1.   Care dintre obiectivele enumerate mai jos este un obiectiv psihologic al marketingului?
a)   creşterea profitului şi ratei profitului;
b)   imagine favorabilă în rândul consumatorilor;

c)   creşterea cifrei de afaceri;

d)   creşterea nivelului investiţiilor;

2.   Elementele procesului de comunicare sunt: a)   efect, limbaj, context, emiţător, competenţă b)   idee, mesaj,efect, context, receptor
c)   emiţător, mesaj, mijloc, limbaj, receptor, context d)   emiţător, receptor, mesaj, mijloc, idee

3.   Limbajul paraverbal este caracterizat prin:
a)   gestică
b)   mimică
c)   accentuarea cuvintelor d)   limbajul spaţiului
4.   Puterea  cumpărătorilor este data de:

a)   furnizarea de substituenţi

b)   gradul de informare al cumpărătorilor c)   bariere la părăsirea pieţei
d)   costurile de producţie
5.   Unul dintre criteriile de mai jos nu se foloseşte în selecţia furnizorilor:

a)   costurile de redirecţionare b)   lista clienţilor
c)   aspectul exterior al produsului

d)   vechimea în domeniul de activitate

6.   În coloana A sunt enumerate nivelurile comunicării umane, iar în coloana B caracteristicile acestora. Scrieţi, pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.
(10p)
A nivelul comunicării
B caracteristici
1) intrapersonală
a) dialogul cu celălalt
2) interpersonală
b) schimburi în interiorul grupurilor mici
3) în grup
c) cu sine însuşi

4) publică
d) prin mass media
5) de masă
e) prin internet

f) în faţa unui auditoriu mai mare de trei persoane

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ ( 7,8,9,) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că răspunsul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi ca răspunsul este

fals Alegeţi unul dintre enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat:
7.   Mijlocul de comunicare informal urmează structura ierarhică a organizaţiei
8. Limbajul spaţiului este reprezentat de expresia feţei, gesturi, poziţia corpului.

(10p

9. Pentru a fi competitive, firmele trebuie să compare oferta furnizorilor cu obiectivele proprii, să analizeze preţurile şi calitatea produselor şi să aprecieze credibilitatea furnizorilor

SUBIECTUL I                                                                            99(30   puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect
(10p)
1.   Care dintre obiectivele enumerate mai jos este un obiectiv economic al marketingului?
a)   creşterea nivelului investiţiilor;

b)  creşterea gradului de fidelitate al consumatorilor;

c)   imagine favorabilă în rândul consumatorilor

d)  gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii;
2.   Elementele procesului de comunicare sunt:

a)   mesaj, cuvânt, înţelegere, mijloc, emiţător

b)  emiţător, receptor, mesaj, idee, convingere
c)   emiţător, feed-back, răspuns, înţelegere, receptor

d)  emiţător, mesaj, mijloc, limbaj,receptor, context

3.   Limbajul nonverbal este caracterizat prin:

a)   folosirea tonalităţii
b)  ritmul vorbirii
c)   accentuarea

d)  limbajul corpului
4.   Puterea  cumpărătorilor este data de:

a)   bariere la părăsirea pieţei
b)  abilitatea de a produce ei înşişi produsul
c)   politicile guvernamentale
d)  costurile de redirecţionare

5.   Unul dintre criteriile de mai jos nu se foloseşte în selecţia furnizorilor:

a)   preţurile practicate
b)  politica de promovare

c)   aspectul exterior al produsului

d)  vechimea în domeniul de activitate

6.   În coloana A sunt enumerate limbaje ale comunicării nonverbale, iar în coloana B concretizarea   acestora. Scrieţi, pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B.     (10p)
A limbajul
B concretizare

1) timpului
a) distanţa faţa de interlocutor

2) spaţiului
b) zâmbet
3) corpului
c) dezaprobarea unei opinii

4) lucrurilor
d) punctualitatea
5) tăcerii
e) inflexiunile vocii
f) maşina personală
Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ ( 7,8,9,) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că răspunsul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi ca răspunsul este

fals Alegeţi unul dintre enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat.(10p)
7. Comunicarea verbală se poate realiza prin : conferinţă, dezbatere, discurs

8. O firmă îşi poate îmbunătăţi poziţia pe piaţă dacă poate să achiziţioneze la costuri mai mici, indiferent de calitatea produselor achiziţionate

9. Reducerea riscurilor reprezintă un obiectiv psihologic al firmei.

SUBIECTUL I                                                                                       100(30   puncte)
Pentru fiecare dintre cerinţele de mai jos (1 – 5) scrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare răspunsului corect
 (10p).
1.   Care dintre obiectivele enumerate mai jos este un obiectiv economic al marketingului?
a)   gradul de satisfacţie a clientului;
b)  fidelizarea clienţilor;

c)   reducerea riscului;

d)  gradul de cunoaştere a produselor întreprinderii
2.   Elementele procesului de comunicare sunt:

a)   emiţător, mesaj, mijloc,limbaj, receptor, context

b)  emiţător, mesaj, cuvânt, receptor,înţelegere

c)   mesaj, mijloc, limbaj,efect, context

d)  emiţător, receptor, efect, răspuns, context

3.   Limbajul nonverbal este caracterizat prin:

a)   limbajul spaţiului
b)  ritmul vorbirii
c)   accentuare

d)  folosirea tonalităţii
4.   Gradul de rivalitate în mediul concurenţial este dat de:

a)   politicile guvernamentale
b)  volumul de producţie al consumatorilor
c)   volumul de producţie al furnizorilor
d)  concurenţii diverşi

5.   Unul dintre criteriile de mai jos nu se foloseşte în selecţia furnizorilor:

a)   gradul de informare al consumatorilor

b)  vechimea în domeniul de activitate

c)   aspectul exterior al unui produs

d)  ambalajul şi etichetele
6.   În coloana A sunt enumerate elementele comunicării nonverbale, iar în coloana B

concretizarea acestora. Scrieţi, pe foaia de examen, asocierile corecte dintre fiecare cifră
din coloana A şi litera corespunzătoare din coloana B. (10p)
A element
B concretizare

1) limbajul corpului
a) aranjarea unei încăperi

2) limbajul tăcerii
b) gestica
3) limbajul lucrurilor
c) accesorii elegante

4) limbajul spaţiului
d) păstrarea unei taine
5) limbajul vestimentaţiei
e) obiectele de uz personal
f) pauzele în vorbire

Transcrieţi, pe foaia de examen, litera corespunzătoare fiecărui enunţ ( 7,8,9,) şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că răspunsul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi ca răspunsul este fals Alegeţi unul dintre enunţurile false de mai sus şi transformaţi-l într-un enunţ adevărat:(10p)
7.   Firmele trebuie să compare oferta furnizorilor cu obiectivele proprii, să analizeze preţurile şi calitatea produselor, indiferent de credibilitatea furnizorilor
8.   Opiniile, zvonurile, ideile provenite din interacţiunile sociale sunt mijloace de comunicare informale
`9.   Reducerea riscurilor este un obiectiv psihologic al firmei.
1.�
Emițătorul�
a. Forma fizica în care emițătorul codifică informația�
�
2.�
Mesajul�
b. Persoana care primețte mesajul�
�
3.�
Mijloc de comunicare�
c. Ideea care trebuie transmisă receptorului�
�
4.�
Receptor�
d. Inițiatorul comunicării, cel care elaborează mesajul�
�
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