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CAPITOLUL 1
M ANAGEMENTUL RESURSELOR UMANE

1. "Ansamblul obiectivelor pe termen lung privind ressele umane, principalele modaditi de
realizare a acestorasi resursele necesare, care asigurca structura, valorile si cultura
organizaiei, precumsi utilizarea personalului acesteia vor contribui laealizarea obiectivelor
generale ale organizgei” reprezinta definitia pentru:

a) conceptul de politicTn domeniul resurselor umane;

b) activitatea de recrutare a resurselor umane;

c) conceptul de strategie in domeniul resurselor umane

d) conceptul de strategie a organiega

e) activitatile menite § asigure cu personal organiza

2. Obiectivul strategiei ,procesuale”in domeniul resurselor umane este:

a) eliminarea decalajului dintre performan titularului postului la un anumit momerni
performama dori pe postul respectiv in viitorul imediat sau préyiiz

b) integrarea noilor salatiisgin cultura organiz@gonak;

c) reducerea decalajului dintre perforneefectiv a angajatului pe un post, la un anumit moment
si performana care ar trebui eimuti pe postul respectiv la acglanoment;

d) crearea unui cadru organimmal stimulativ pentru Tritarea la toate nivelurilgi infuzia
permanerit de cunetinte noi in organizse;

e) aplanarea unor conflicte cu caracter social, cespapa# din cauza lipsei de preocupare a
managementului pentru perfemarea salarigdor.

3. Care dintre urmatoarele afirmatii sunt adevarate:

a) strategia global a organizdei poate avea o influgh mare asupra strategiilor din domeniul
resurselor umane;

b) n cadrul unei organiziaexista o singué strategie in domeniul resurselor umane;

c) intertiile de cratere, integrare, diversificare sau concentrarecipresi de dezvoltare a
pietei/produgiei nu influeneaz strategiile de resurse umane;

d) factorii de mediu interni nu pot influgmstrategiile de resurse umane ale orgaieiza

e) intentia de dezvoltare a organti nu influeneaz strategiile de resurse umane.

4. Procesul de analiz si identificare a necesarului de personal pe profesialificari, varsi, sex
reprezinta:

a) activitatea de recrutare a resurselor umane;

b) procesul de planificare strategia resurselor umane;

c) procesul de anatiza postului ;

d) activitatea de formare a resurselor umane;

e) procesul de selg¢ie a resurselor umane.

5. Care dintre urmatoarele afirmatii nu reprezinta etape ale procesului de planificare a
resurselor umane

a) evaluarea performaglor resurselor umane;

b) evaluarea resurselor umane necesare in perspectiv

¢) analiza schimirilor mediului ambiant;

d) analiza posibiliitilor de asigurare cu resurse umane din interigirdin exteriorul organizéei;

e) ntocmirea planului de prétire si perfecionare.
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6. Strategia de ,concilieré’ a resurselor umane consi in:

a) constituirea la nivelul firmei a unui fond special,cGrui marime, dei insuficienti, asigua
coerema aciunilor de personal;

b) alocarea contiriia unor sume importante pentru dezvoltarea piaieiui uman;

c) alocarea de sume importante pentru adtilét de personal, Tdsacestea au caracter ocazional;
d) alocarea unui nivel redus cheltuielilor cu actie de personal in scopul prevenirii sau
aplardrii unor eventuale conflicte cu caracter social;

e) rotaia pe posturi sau promovarea salgoa

7. Strategia ,in salturi” a resurselor umane consi in:

a) alocarea contirtua unor sume importante pentru dezvoltarea piaiefui uman;

b) alocarea unui nivel redus cheltuielilor cu actitiie de personal vize&zobiectivul prevenirii
sau apla#irii unor eventuale conflicte cu caracter social,

c) alocarea de sume importante pentru aétilét de personal, Tdsacestea au caracter ocazional;
d) constituirea la nivelul firmei a unui fond special,cGrui marime, dei insuficient, asigui
coerema agiunilor de personal;

e) rotaia pe posturi sau promovarea salgoa

8. Strategia ,investtionala” a resurselor umane consi in:

a) crearea unui cadru organimmal stimulativ pentru Tritarea la toate nivelurilgi infuzia
permanerit de cunetinte noi in organizge;

b) alocarea contirtua unor sume importante pentru dezvoltarea piaieiui uman;

c) alocarea de sume importante pentru adtilét de personal, idsacestea au caracter ocazional;
d) constituirea la nivelul firmei a unui fond special,crui marime, dai insuficien&, asigué
coerema aciunilor de personal;

e) recrutarea unui nufin suficient de personal adecvat.

9. Prin aplicarea unei strategii corective in domeniuresurselor umane se urrireste:

a) eliminarea decalajului dintre performan titularului postului la un anumit momerni
performana dorit pe postul respectiv in viitorul imediat;

b) reducerea decalajului dintre perfornpefectiv a angajatului pe un post, la un anumit moment
si performana care ar trebui eimuti pe postul respectiv la acglanoment;

c) acoperirea decalajului intre perforngarangajélor la momentul prezengi performana dorig
intr-un viitor mai indefrtat;

d) alocarea contiriua unor sume importante pentru dezvoltarea piaiefui uman;

e) un grad optim de utilizare a personalului.

10. Prin strategia de specializare a resurselor umanessurmareste:

a) dezvoltarea acelor competerale angaj#or care sunt specifice postului lor;

b) integrarea noilor salatiisgin cultura organiz@gonak;

c) realizarea dezvditii personalului prin utilizarea competefor si experieniei unor angajg ai
organizaiei pentru ai membri ai acesteia,;

d) dezvoltarea pe orizontala salarig@lor, prin rotgia lor pe posturi sau dezvoltarea lor pe
verticah;

e) eliberarea de pe post a angidga cu performari scazuti.

11.Largirea postuluipresupune:

a) unirea a dodisau mai multe posturi intr-unul singur;

b) transferul angatdor cu o anumit periodicitate justificai intre diferitele posturi;

C) combinarea mai multor sarcini pentru @rimoportunititiie de dezvoltarsi de recunostere
profesionai a postului;

d) alocarea unui nuain mai mare de sarcini asénitoare pentru a face postul mai atractiv;



e) simplificarea sarcinilor titularului postului.

12.Care dintre urmatoarele afirmatii constituie cerinte pentru analiza postului:

a) Tn momentul analizei, postul trebuie prezengat@m a existat in trecut sau cum ar trebdies
ori cum exisi in organizéi similare;

b) ntotdeauna trebuie analizage persoanele care ocupostul respectiv, nu doar sarcinge
responsabilittile asociate;

c) folosirea mai multor metode de analizdeoarece prin combinarea lor gee gradul de
obiectivitatesi precizie;

d) titularului postului nu trebuieas se explice motivelgi obiectivele analizei postului;

e) evaluarea performaelor titularului postului.

13. Autofotografiereaeste o metod folosita pentru analiza postului caracterizati prin faptul
ca:

a) asigui obiectivitatea informgilor;

b) angajatul este cel care furnizéazformaiile privind sarcinile ce-i revin;

c) este fundamentattiintific;

d) nu exist riscul de ,umflare” a datelaii timpului;

e) se evalueazperformara titularului postului deatre superiorul ierarhic.

14.Chestionarul de analiz a postulut

a) nu permite obnerea tuturor informilor necesare legate de post;

b) are dezavantajukmu permite implicarea angajatului;

c) are o doz mare de subiectivism;

d) este o metadexact si permite implicarea angajatului;

e) const in fotografiereai cronometrarea sarcinilor titularului postului.

15. Identificarea postuluieste o etap a descrierii postului in care:
a) se distribuie chestionasese completeayz

b) se precizeazcompartimentului din care face parte postul;

c) se redacteazdocumentufisa postul ui;

d) se expli@ ce se urriireste prin analiza postului;

e) se culeg informg@ despre post.

16. Culegerea informailor este o etap a descrierii postului in care:

a) angajatului i se va explica clar, pediesul du, ce se ur@reste prin analiza postului;

b) precizarea compartimentului din care face partéusos

c) se distribuie chestionasese completeaizpe baza unor disdusi interviuri;

d) se pregteste activitateai se identifi@ persoana care va face descrierea, pregunformatiile
pe care le va folosi;

e) se redacteaisa postului.

17.Observareaeste o metod de analizi a postului care consi in:

a) chestionareai dialogul direct cu titularul postului sau cu sapeghetorul acestuia;

b) completarea unui chestionar ddre titularul postului;

c) fotografierea, cu sadrfi cronometrare, a unor actiiit fizice observabile;

d) fotografierea, cu cronometrare, a unor activinentale;

e) persoana care oclpostul inregistredzzilnic activititile pe care le facei timpul necesar
pentru fiecare.

18.Precizati care dintre urmatoarele afirmatii sunt adevirate:



a) analiza postului este obligatorie doar cand seepteaz structura organizatorica unei
intreprinderi noi;

b) analiza postului nu influeeaz planificarea necesarului de personal,

c) rezultatul analizei postului nu poate fi folositnp®@ proiectareai reproiectarea posturilor;

d) analiza postului nu oférinformaii necesare angajatului pentru eventuale schimbau
Tmburatatiri ale postului 8u;

e) rezultatul analizei postului se folgse pentru proiectareg reproiectarea posturilor.

19.Care dintre urmatoarele afirmatii reprezinta un dezavantaj in cazul recrudirii din surse
interne ale organizgiei:

a) se cunosc punctele taricele slabe ale persoanei recrutate;

b) nu favorizeai grupurile neformale din organigze;

c) prezint un plus de obiectivitate prin evitarea ,consangéiii’;

d) genereax apariia unui intreg lande posturi vacantesa numitul ,efect de domino”;

e) resursele umane suntaute ca investii.

20.Faza campaniei de angari a procesului de recrutare a personalului presupune
parcurgerea urmatoarelor etape:

a) Tntocmirea fgei postului, identificarea surselor de recrutacdggirea mijloacelor de recrutare,
campania de anturi, alegerea,

b) definirea profilului candidatului, identificarea rselor de recrutare, folosirea mijloacelor de
recrutare, campania de anuin, sele¢cia candiddlor, alegerea;

c) identificarea surselor de recrutare, folosirea gaiflelor de recrutare, campania de amin
selegia candidélor, alegerea,

d) intocmirea f§ei postului, campania de arnun, alegerea candidatului;

e) evaluarea postului, folosirea mijloacelor de remregi selegia.

21.Curriculum vitae functional este un document care caine:

a) informaii standardsi informatii personalizate despre candidat, incepand cu pesiactual
care nu trebuie as contina perioade de timp neacoperite, chiar @daexisé perioade de
discontinuitate n activitate;

b) informaii standardsi informatii personalizate in care se pune accentul pe #egdizoktinute,
candidatul prezentand posturiletidete dug preferina sa;

c) raspunsuri la intrefsi legate de post;

d) informaii despre motivele grasirii vechiului loc de mung

e) informaii standard despre candidat.

22.Interviul structurat :

a) contine intrefari dure, care pun candidigin situgii neplacute;

b) este un interviu diferit de interviul dapnodel, el poate fi adaptat, punand inirelspecifice
postului in caux

C) este un interviu care urmeam succesiune de intrab tiparite pe un formular pentru diferite
tipuri de posturi;

d) este un interviu in care un grup de intervievgtan intreldri unui candidat;

e) intrehirile sunt generate déspunsurile candidatului.

23.Etapa angaiirii presupune:

a) intocmirea fgei de angajare, instructajul general de pngdeaenuncii, efectuarea vizitei
medicale, eliberarea legitimai de serviciu;

b) parcurgerea unor programe de orientare forgiatfdormale;

c) rezolvarea plangerilaii nemutumirilor angajailor;

d) evaluarea poteialului angajatului;



e) alegerea unei persoane pentru ocuparea postulanyadintre cele care au trecut etapele de
selegie.

24.Pentru ca interviurile sa conduc la rezultatele gteptate:

a) intrehirile puse trebuieasevidenieze doar realiile deosebite ale candiglar;

b) intrelirile puse candiddor trebuie & permig analiza personaiitii celui care solici postul;
c) intrelarile trebuie formulate pornind de |gdi postului;

d) intrekarile trebuie § fie ,inchise”;

e) intrehirile trebuie & se refere doar la evenimentele recente.

25.Integrarea pe posa noului salariat presupune:

a) intocmirea fgei de angajare, instructajul general de pngdeaenuncii, efectuarea vizitei
medicale;

b) parcurgerea unor programe de orientare forgiatdormale;

c) intocmirea fgei de angajare;

d) ntocmirea f§ei de angajare, eliberarea legitiieade serviciu, parcurgerea unor programe de
orientare formalei informale;

e) instructajul de prote@ muncii.

26.Publicitateaeste una din tehnicile folosite in:
a) formarea personalului;

b) selegia personalului;

C) recrutarea resurselor umane;

d) integrarea pe post a noilor salaria

e) analiza postului.

27.Internetul este o tehnid utilizata in:

a) recrutarea resurselor umane;

b) selecia candiddlor;

c) evaluarea performaglor resurselor umane;
d) analiza postului;

e) formarea personalului.

28.Procesul de evaluaresi comparare a persoanelor eligibilgi de alegere a persoanei
compatibile cu cerirelesi profilul postului vacantdefineste:

a) recrutarea resurselor umane;

b) selegia candidalor;

C) promovarea resurselor umane;

d) managementul carierei;

e) angajarea resurselor umane.

29.Interviul stresant are ca scop:

a) identificarea aptitudinilor candidatului;

b) determinarea nivelului de cugtmte profesionale;

c) verificarea caliitilor de a lucra intr-un mediu stresant;
d) crearea unei imagini bune despre orgaieza

e) identificarea punctelor slabe ale candidatului.

30. Cautarea, localizarea, identificareai atragerea candidalor poterviali din care si fie aleyi
cei care corespund cerirlor posturilor vacante din organiz#e reprezinta:

a) integrarea profesional

b) seledia resurselor umane;



c) dezvoltarea resurselor umane;
d) planificarea strategica resurselor umane;
e) recrutarea resurselor umane.

31. Stadiul carierei denumit stabilireasecaracterizeaz prin:

a) adaptare la schimbarea stilului det¥igi de muné;

b) manifestarea ,crizei carierei”

C) acceptarea unei anumite orgamiizaangajarea intr-un anumit post integrarea in cadrul
acesteia,

d) existena mentorului;

e) trecerea la statusul omului detiaoe.

32.Modelul de planificare a carierei,organizasia stie cel mai bine”este o metod caracterizati
prin:

a) angajatul se bazeadoar pesang si noroc pentru a ajunge in fuie potrivita;

b) angajaii Tsi stabilesc singuri cursul de dezvoltare a caripreprii, utilizand asistea furnizad
de organizge;

c) deplasarea individului de pe o pieipe alta in funite de nevoile organizii;

d) salariaii sunt intotdeauna pe locsilla momentul potrivit;

e) determird intotdeauna satisfaa salarialor.

33.Evaluarea sistemati¢ a resurselor umane:

a) este intreprinsori de cate ori este necesar

b) se realizeazprin conversge sau prin examinare détce manager;

c) se utilizeaz atunci cand timpul disponibil este limitatnu permite Tntreruperea actisii celui
evaluat;

d) are un caracter formal, presupune consemnarea siprai observaiilor privind performana
Tn scris;

e) are un grad de precizieazut, nu ofei informgii relevante despre perform@te resurselor
umane.

34.Masurarea performamrelor actuale este o etap a evaluirii performan telor resurselor
umane in care

a) se compar punctajul fiedrei persoane evaluate cu intervalul delimitat degbajul minimsi cel
maxim al standardului postului;

b) se evalueaizpropriu-zis performasa individului;

c) se identifi@ mijloacele de imbutatire a performatelor pentru persoanele cu perforndan
necorespuritoare;

d) se stabilesc obiectivele evatii si informatiile necesare realirii acesteia;

e) se modifi@ standardele de performén

35. Succesiunea de profesiuni, actidit si poziii profesionale bazate pe competete, atitudinile
si comportamentele dezvoltate de un individ de-aduhviefii defineste:

a) formarea profesiona]

b) cariera;

c) dezvoltarea profesioriah personalului;

d) recrutarea;

e) gestiunea carierei.

36.Faza cupringi intre 20 — 30 de ani, cand sunt dobandite aptitudi si abilititi, creste
volumul cunostintelor acumulate, competetele se dezvoit in ritm rapid, se refera la:
a) faza de explorare;



b) faza de eliberare;
c) faza de stabilizare;
d) mijlocul carierei;
e) declinul carierei.

37.Faza cupringa intre 30 — 45 de ani, cand aptitudinilesi cunostintele sunt utilizate,
adaptate, modificatesi consolidate prin experienta acumulat se refe# la:

a) faza de explorare;

b) faza de stabilizare;

¢) mijlocul carierei;

d) eliberare sau retragere;

e) planificarea carierei.

38.Faza cupringi dupa 40 de ani, cand persoana este solid pladgbe traseul carierei salesi
Tnainteazi conform intereselorsi oportunit itilor ce i se ofefi, se refeé la:

a) mijlocul carierei;

b) faza de eliberare;

c) faza de stabilizare;

d) planificarea carierei;

e) faza de explorare.

39. Standardele de performantia reprezinta:

a) o realizare deosehiintr-un domeniu de activitate;

b) nivelul dorit al performagei resurselor umane;

c) rezultatele cele mai bunetiute la evaluarea performgtor resurselor umane;
d) performama la nivel de organizie;

e) eficienta resurselor umane.

40. Performanta reprezinta:

a) rezultatele cele mai bunetatute la evaluarea performgtor resurselor umane;

b) nivelul dorit al performagei resurselor umane;

c) gradul in care au fost indeplinite obiectivele csale si responsabilittile atribuite titularului
postului;

d) eficienta resurselor umane;

e) o realizare deosehiintr-un domeniu de activitate

41.Comunicarea performantelor asteptate sau dorite este o etapa evalirii performan telor
resurselor umane in care:

a) se pune accent pe perforngagi dezvoltarea viitoare;

b) se evidetiaza masurile concrete de imbaitatire a performatelor;

c) se misoad performarma resurselor umane;

d) se comunig persoanelor evaluaseevaluatorilor care sunt performafe dorite a fi realizate;
e) se stabilesc metodele de evaluare a perfofgi@an

42.Una dintre actiunile care se desfsoara in cadrul etapei de discutare a rezultatelor
evaluarii cu persoanele evaluate este:

a) modificarea standardelor de perforrgan

b) identificarea mijloacelor de imbatitire a performatelor si comportamentelor viitoare ale
persoanelor evaluate;

c) compararea punctajului pbut cu standardul de performan

d) comunicarea performgelor gteptate sau dorite a fi realizate d#re persoanele evaluate;

e) se stabilesc metodele viitoare de evaluare a pedaelor.
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43.Eroarea de contrastapare cand in procesul de evaluare a performaalor resurselor
umane:

a) un managersi coteaz salariaii ca fiind buni sau necorespuitari doar prin prisma unui singur
criteriu de evaluare;

b) managerulsi supraevaluedzsau §i subevalueazsalariaii;

C) persoanele sunt comparate intreseleu cu standardele de perfornggn

d) managerul utilizeazstandarde diferite pentru evaluarea persoanel@uretii similare;

e) se analizeazdoar evenimentele recente din activitatea salduiat

44. Anchetelesunt o cale de determinare a neceétii de formare profesionak care constau in:
a) realizarea unor chestionare cu intielreferitoare la condile de lucru, la modalitile de
recrutaresi selegie, securitatea muncii;

b) analizarea nuarului accidentelor de muag

c) analiza nurarului reclamaiilor;

d) realizarea unui studiu simetri¢ simultan al competeaalor individuale comparativ cu diferite
sarcini ce trebuieasfie indeplinite;

e) evaluarea performaglor resurselor umane.

45. Principiul orientdarii spre performand pe care trebuie 4-1 respecte procesele de formare
profesionalka exprima:

a) importana pe care o are instruirea atat pentru org#mizaitsi pentru nevoile personale ale
individului;

b) necesitatea relevaai formirii in raport cu performaele gteptate;

c) caracterul practigi aplicativ al forndrii care trebuie & contribuie la eliminarea unor deficien
in funaionarea organizeei generate de lipsa sau insufig@munor competaa, atitudini, abilifiti
ale angajalor;

d) formarea nu trebuie limitata simpla furnizare de cursuri izolate;

e) formarea trebuiessse desfsoare continuu.

46.Care dintre urmatoarele elemente nu constituie parte a planului deinstruire a
personalului?

a) obiectivele programului;

b) administraresi buget;

c) tipul necesiitilor de instruire depistate, amploarea acestorsemnalarea unor alte eventuale
necesiiti;

d) grupeletinta;

e) personalul de instruire.

47.Stabilirea necesititilor imediate si de perspectiva de formare a personalului este o etap
prin care:

a) dupa colectareai interpretarea datelor se realizéam plan de awne, se identifig persoanele
responsabilgi graficul de derulare;

b) se evalueazperformarele personalului;

c) se calculeaxzcostul proceselor de formagieperfegionare necesare;

d) se evalueazprogramele de formare;

e) se stabilgte cine va parcurge programe de formare.

48. Activitatea de Tnirare dirijatéd cu pregidere spre nevoi viitoare, care are in vedere mailtmu
progresul in carieti decat performara curent: defineste:

a) formarea profesiona]

b) perfecionarea resurselor umane;

c) educaia oamenilor;
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d) promovarea resurselor umane;
e) evaluarea performaglor resurselor umane

49. Calificarea este un tip de program de formare profeionala care permite:

a) dobéandirea unui ansamblu de compedgorofesionale care permit unei persoahéeesfisoare
activitati specifice uneia sau mai multor octipa

b) dobéandirea uneia sau mai multor compgiespecifice unei califizi conform standardului
ocupaional sau de pregjre profesionad,

c) dezvoltarea curgintelor profesionale ale unei persoane cateakeja o calificare;

d) completarea cunytintelor profesionale ale unei persoane catedieja o calificare;

e) calificarea nu este un tip de program de formaoéegionad.

50.Utilizarea indicatorilor statistici de alerta este o cale de determinare a nevoilor
organizatiei in domeniul formarii personalului care const in:

a) interpretarea informalor referitoare la nurirul accidentelor de muagc nunirul rebuturilor,
numarul accidentelor de muacgradul de absenteism;

b) discuii libere cu personalul de conduceieu cel de exegie din organizge;

c) studiul simetricsi simultan al competealor individuale comparativ cu diferite sarcini ear
trebuie indeplinite;

d) discuii si consultiri cu personalul de exetiel si de conducere, precusi studii sistematice
asupra comportamentului salailiar de pe toate nivelurile;

e) utilizarea unor teste pentru estimarea compelenindividuale.

51.Elaborarea planuluisi a programelor de formargi perfegionare a personalului organizaei
este o etap ce trebuie parcurd pentru pregitirea si desfasurarea proceselor de formaresi
perfectionare a personalului care const n:

a) stabilirea neceditilor imediatesi de perspectivde formarsi perfegionare a personalului;

b) controlulsi evaluarea programelor;

c) elaborarea unui plan de instruire pe ansamblulrozggei, prin care se entihdezideratele in
materie de formarg perfegionare, impreunicu mijloacele de realizagede evaluare;

d) colectarea datelor la nivel de organmieala nivel de grup, de post sau la nivelul perfanei
individuale;

e) analiza competealor resurselor umane.

52.Controlul si evaluarea programelor de formare si perfectionare a personalului
organizatiei trebuie si se desfisoare:

a) doar pe parcursul destirarii programelor, pentruacare caracter corectiv;

b) numai la sf&itul derukrii proceselor de formarg perfegionare a personalului;

C) nu este necesar dacecesiitile de formarei perfegionare au fost evaluate corect;

d) pe parcursul desfuririi programului, la sféitul desfisurarii programului si in perioada
urmatoare incheierii lui;

e) In perioada urigtoare Tincheierii, deoarece se poate evalua scheabaompeteelor
participanilor la program.

53.Studiul de caz este o metad utilizata in programele de formare si perfectionare a
personalului care:

a) asumarea deatre participafi a unor roluri in rezolvarea unor sitiaomplexe generate intr-o
organizaie de apatia unor probleme;

b) ofera participanilor spre dezbatere o sitimreafi, abordabi din diferite unghiuri;

C) permite transmiterea de cutiote, experiete si concluzii verificate;

d) dezvolt capacitatea de practicare a détégr de autoritate;

e) determira o atitudine pasivdin partea celor care partidip
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54.Motivelesunt:

a) reactualiri si transpuneri in plan subiectiv al@r$ior de necesitate;

b) orientiri selective spre anumite domenii de activitate;

c) idei adanc implantate in structura persosgilitcare imping spre acne;

d) structuri formate pe baza expetieinrsemenilor, influerate de cultur si educaie;
e) identice la resursele umane din ageeeganizaie.

55. Care dintre urmaitoarele afirmatii constituie trasiaturi ale motivatiei:
a) este un proces care se man#datfel in cazul tuturor indivizilor;

b) motivatia constituie un factor determinant al comportamiest

c) poate fi observéatdirect;

d) nu influerteaz adgiunile individului;

e) poate fi separatde celelalte caracteristici ale individului;

56.Procesul de selgie, orientaresi meryinere a comportamentului uman in fun@e de anumite
nevoigi aspiraii, defineste:

a) antrenarea,

b) motivaia;

c) demotivaia;

d) decizia;

e) selegia.

57.Care dintre urmaitorii factori genereaza insatisfadgie in randul angajatilor:
a) procedurile de control;

b) munca interesait

C) recunoaterea realiirii profesionale;

d) posibilititile de promovare asigurate de orgatieza

e) posibilitatea de dezvoltare persanal

58. Convingerilg ca structuri motivationale:

a) se formeai pe baza experiegei semenilosi sunt influenate de cultut si educaie;
b) nu pot agona Tmpotriva instinctului de conservare;

c) reprezind idei adanc implantate Tn structura persoagilipputernic taite afectiv;
d) reprezini reactualidri si transpuneri in plan subiectiv alé@ior de necesitate;
e) orientiri selective, stabilitgi active spre anumite domenii de activitate.

59. Intereselesunt structuri motivationale care:

a) orientiri selective, stabilitgi active spre anumite domenii de activitate;

b) reprezini reactualiZri si transpuneri in plan subiectiv al@dior de necesitate;
c) se formeai pe baza experiggi semenilogi sunt influenate de cultut si educaie;
d) se formeai pe baza experiggi semenilor;

e) reprezini idei adanc implantate n structura persoaugilit

60. Idealurile si concepia despre lumesunt structuri motivationale care:

a) reprezini idei adanc implantate in structura persoéaitit

b) orientiri selective, stabilitgi active spre anumite domenii;

c) se formeai pe baza experiggi semenilor;

d) sunt reactualiri si transpuneri in plan subiectiv alégior de necesitate;

e) se formeai pe baza experiggi semenilogi sunt influenate de cultut si educaie.

61. Trebuinzele sau nevoile refleci:
a) echilibrul biopsihosocial al individului Tn condlie solicitarii mediului extern;
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b) reactualiZri si transpuneri in plan subiectiv al@réior de necesitate;
c) idei adanc implantate in structura persoagilit

d) gradul de implicare Tn organige;

e) modul cum ne influggeaz semenii.

62. Precizati care dintre urmatoarele afirmatii sunt adevirate:

a) nevoia declageaz intotdeauna aitinea,;

b) motivul provoad, susine energetigi orientea agiunea;

c) motivaia individuak nu determiai comportamentul unui salariat;

d) nevoile unui salariat, ca structuri ale motiga raman neschimbate pe parcursultivie
e) motivaia este un proces individual care poate fi obsetiratt.

63. Precizati care dintre urmatoarele afirmatii nu reprezinta caracteristici ale motivetiei:
a) este un proces individual;

b) determird indivizii sa agioneze cu un anumit tip de comportament ales;

c) motivaia este un factor determinant al comportamentului;

d) nu poate fi observain mod direct;

€) nu determi un anumit tip de comportament.

64.Precizati care dintre urmaitoarele afirmatii nu reprezinta un rezultat al planificarii
strategice a resurselor umane:

a) asigurarea cu resurse umane pe termen lung;

b) pastrarea in organizie a personalului recrutat;

c) alocarea unor sume importante pentru adtilét de personal ocazional, pentru evitarea
declanarii unei crize;

d) un grad optim de utilizare a personalului;

e) Tmburatatirea performatei angajélor.

65.1n functie de gradul de dependeti de strategia organizaiei, exiséi urmitoarele tipuri de
strategii de personal:

a) orientat valoric, orientat spre resurse, orienfiagpre investii;

b) orientat valoric, "de conciliere”, "de supravigre” si "in salturi”;
c) "investitionak”, "de conciliere”, "de supravigire” si "in salturi”;

d) "corectiva”, "proactiva”, "procesuad”, "investitionak”, "in salturi”;
e) "de specializare”, "de dezvoltare”, "de valorizaréde socializare”.

66.1n functie de etapele carierei pe care le parcurge un indiv in organizatie, exish
urmaitoarele tipuri de strategii de personal:

a) orientat spre resurse, oriendataloric, orientat spre investii;

b) "de specializare”, "de dezvoltare”, "de valorizaréie socializare”;

c) "de conciliere”, "investionak”,”de supravieuire” si "in salturi”;

d) "proactiva”, "corectiva”, "procesuai”, "investitionak”, "in salturi”;

"In salturi”.

e) orientat valoric, "de conciliere”, "de supravigre” si

67.1n functie de decalajul de performani acoperit de activitatea de trainingsi dezvoltare
existi, urmatoarele tipuri de strategii de personal:

a) "de specializare”, "de dezvoltare”, "de valorizaréde socializare”;

b) orientat valoric, "de conciliere”, "de supravigre” si "in salturi”;

c) "investitionak”, "de conciliere”, "de supravigire” si "in salturi”;

d) "corectiva”, "proactiva”, "procesuai”, "investitionak”, "in salturi”;

e) "proactiva”, "corectiva”, "procesuad’.
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68.1n functie de mirimea cheltuielilor alocate de organizgéie in efortul de dezvoltare a
angajatilor, exista urmatoarele tipuri de strategii de personal:

a) "de specializare”, "de dezvoltare”, "de valorizaréde socializare”;

b) orientat valoric, "de conciliere”, "de supravigre” si "in salturi”;

c) "de conciliere”, "de supravieire” si "in salturi”;

[E ] FL ] ” 9y

d) "de supravieuire”, "de conciliere”, "investionak”, "in salturi”;

e) "proactiva”, "corectiva”, "procesuad’.

69. Rezultatul procesului de planificare a resurselor mane este:

a) planul de recrutare a resurselor umane;

b) planul de pregfire si perfegionare a resurselor umane;

c) stabilirea necesarului cantitativ de resurse unpengrofesii, meserii, vagstsexe;
d) planul de promovare a resurselor umane;

e) analiza disponibilitilor cantitativesi calitative de resurse umane.

70.Prima etapa a procesului de planificare a resurselor umane constituie:

a) evaluarea resurselor umane necesare orgairaperspectiy,

b) elaborarea planului de recrutare;

c) analiza posibiliitilor de asigurare cu resurse umane din interigirdin exteriorul organizéei;
d) analiza disponibilitilor cantitativesi calitative de resurse umane;

e) elaborarea planului de prége si perfecionare a resurselor umane.

71. Stabilirea standardelor de munéi este un obiectiv al actividtii de:
a) evaluare a performaei resurselor umane;

b) analiza postului;

c) selecia resurselor umane;

d) stabilire a recompenselor salaifiar;

e) recrutare a resurselor umane.

72.Precizati care dintre urmatoarele afirmatii nu reprezinta o etapi pentru stabilirea
timpului de munca standard:

a) evaluarea refdlor salariailor cu sindicatul;

b) determinarea unui timp de mungentru fiecare element de ménc

c) determinarea timpilor suplimentari algica

d) descompunerea sarcinii de mafie elemente identificabile, omogegienasurabile;

e) determinarea elementelor de maieseiale pentru indeplinirea sarcinii de ménc

73.Descrierea postului necesit parcurgerea urmatoarelor etape:

a) evaluare a performaei resurselor umane, identificarea postului, culegénformaiilor;

b) explicarea scopului, culegerea infotiilar, evaluarea performaelor resurselor umane,
redactarea descrierii postului;

c) culegerea informdlor si redactarea §ei postului;

d) identificarea postului, explicarea scopului, culege informailor, redactarea descrierii
postului;

e) fotografierea muncii titularului postulgi redactarea §ei postului.

74.Prima etapa ce trebuie parcursi la descrierea postului este:
a) explicarea scopului urint prin descrierea postului;

b) identificarea postului;

c) evaluarea performai titularului postului;

d) culegerea informilor despre post;

e) discuia cu titularul postului.
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75.Dupa identificarea postuluj urmatoarea etapgi ce trebuie parcursi pentru descrierea
postului este:

a) explicarea scopului urint prin descrierea postului;

b) redactarea §ei postului;

c) evaluarea performai titularului postului;

d) stabilirea poaziei postului in cadrul organigramei;

e) culegerea informilor despre post.

76.La nivelul organizatiei, scopul recrufirii este si:

a) identifice cea mai potrivitpersoaa pentru ocuparea unui post vacant;

b) atrag persoane din exterior pentru ocuparea posturdoamte;

c) ocupe posturile vacante cu personal din interior;

d) ofere informaii despre posturile vacante;

e) identifice un nurdr cat mai mare de candigi@entru a se putea efectua o sgéeeficient.

77.Analizati urmatorul anunt de recrutare si stabiliti ce informatii obligatorii lipsesc:
"DIRECTIA RESURSE UMANE anufd scoaterea la concurs a unui post de economist la
Departamentul Prodtie editoriak, Direaia Formaii Muzicale, Serviciul Buget. Concursul va avea
loc in ziua de 10 ianuarie 2011, ora 10.00.

Condiii pentru inscrierea la concurs:

- studii superioare economice;

- experiea minima Tn specialitate: 2 ani.

Candidaii vor prezenta la inscriere:

- curriculum vitae;

- memoriu de activitate;

- diploma de studii (originadi copie);

- certificat medical/adeverii medicat;

- certificat de cazier judiciar.

Inscrierile se primesc la Dirga resurse umane péita data de 7 ianuarie 2011, ora 13.00.

Data apatiei: 06 Decembrie 2011”

a) lipsesc informdile despre condile indispensabile pe care trebuié $ Tindeplineasc
candidaii;

b) lipsesc informdile despre modalitatea de d&gfrare a sela®i;

C) nu se precizeazce salariu va avea persoana angajat

d) lipsesc detaliile despre programul de lucru;

e) nu lipsate nimic, anurul este complet.

78.Scoala generdlunde lucré are, in total, 105 angajgcadre didactice, personal nedidagfic
auxiliar) iar, dintre acgia, 48 sunt membri de sindicat. Avand in vedenmaarul mare al elevilosi
faptul & una dintre secretare tocmai aitida pensie, a fost angajaprovizoriu, pe o periodadde
proki de 3 luni, 0 nolusecretat. Aceasta este de etnie romm.

La sfagitul perioadei de prah trebuie luat decizia de angajare a noului salariat.

Calitatea activittii destisurate de noua salardiag¢ste consideratca fiind superiod@r mediei. Ea nu
refuzi niciodati si faci ore suplimentargi este gata&spresteze orice activitate, chiar dagste
dificila sau nu este interesantSingura probleih se refex la lucrul in echip, deoarece ceilal
salariai refuzi sistematic lucreze cu ea.

Pe parcursul primelor dawsiptimani integrarea noului salariat saauit fira probleme, dar dujpun
timp situaia s-a schimbat.

Salariatul respectiv a deveninta atacurilor celorlal membrii ai echipei, care au inceput s
plangi in mod frecvent de el, din orice motiv ce nu agitura cu munca sa.

Acest salariat este izolat pe timpul pauzelor.
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Perioada de prabs-a terminat iar managerul general (directgodlii), care dorgte concedierea
salariatului, ceregrerea managerului resurselor umane.

Dintre variantele de mai jos alegé pe cea pe care o considetiapotrivit a:

a) concedia salariatul pe motive de incompet&gi incapacitate de a realiza sarcinile.

b) 1l angajai definitiv, obligandu-i pe ceilal sa lucreze cu el.

c) prelungti perioada de prabcu iné dou luni, sperand & situgia se va imbuitatii.

d) angajai definitiv salariatul, in paralel cu luarea uno#&suri care & indrepte problemele din
mediul social de murac

e) prelungti perioada de prabcu iné doua luni si va Tntalnki cu ceilati salariai pentru a examina
situaia si a incerca ®gasiti alte soluii.

79.Mai jos sunt prezentate diferite actititpe care le presupune angajarea unui nou safsian
post liber:

A1 Stabilirea detaliilor ofertei de muiiic

Az Susinerea unui interviu in profunzimgea testelor de specialitate;

Az Completareai expedierea unei cereri de angajare (scrisoasaddidatui) insgite de CV;
A4 Solicitarea unor referig suplimentare privind activitatea anteribarcandidatului;

As Publicarea anualui in pred referitor la solicitarea firmei pentru angajareeeiupersoane, cu
specificarea principalelor cera

A Investigaii in teren pentru verificarea autentigit informatiilor prezentate de candidat;

A7 Expedierea scrisorii de refuz/acceptare a candligiat

Care dintre urmatoarele variante reprezinta ordinea logici de desfisurare a procesului:
a) As, Az, Az, A Ay Az, A,
b) As, A1, Az Az Ay A, A7,
C) As, Az Az A4 As, A7, Ag;
d) As, Az Az Ay A, Ag, A7
e) As, As, Ao, Ay, A, A7, AL

80.Suntei seful Catedrei de Matematical unui liceu teoretici trebuie 4 realizai evaluarea
anuail a personalului din subordine.

Metoda de evaluare are la Baz fisd de evaluare in care sunt prezentate mai multéudpti si
aspecte ale activtii (de exemplu: punctualitate, reéllacu catedre similare ale altor licee, rezultate
la olimpiade, organizare a diferite manitestiedicate elevilor etc.).

Scara de evaluare are 5 trepte: - randament fedate 2 - randament slab; 3 - randament
satisficator; 4 - randament bun; 5 - randament excelent.

Aceast activitate vi se pare difici] deoarece nu audimp si observé si si evaluai fiecare cadru
didactic al catedrei.

Suntei preocupat de un caz aparte, cel al profesoaf@i éare lucreazde peste 8 ani in subordinea
dumneavoasir Pam de curand A.C. avea un randament bun, calitateevitagi sale era
ireprasabila, elevii Ti apreciau profesionalismyl nu-i era tearh si ia decizii atunci cand se
impunea. De la un timp A.C. se @afh conflict cu o serie de colegi, gtia reprgandu-i lipsa de
colaborare. Un criteriu de evaluare este cel riefiela relaiile cu colegii.

Cu putin timp tn urma A.C. a suferit un deces in familie, acest faptaaad-o profungi conducand
la sciderea randamentuluiis. intelegei ca este foarte afectatle aceastpierdere, dar considara
ca pierderea nu trebuie-$ influenteze activitatea pe care o dashf.

Ezitai sa completa formularul referitor la evaluarea salariatei A.@eoarece evaluarea ar fi In
primele trepte, ceea ce ar putéaii efecte negative asupra salariatei.

A.C. dorate si participe la un curs de formare profesianale se ofér anual pentru salatiacu
cea mai bul activitatesi care aspit la posturi superioare in ugtorii 2-3 ani.
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Anul trecut A.C. nu a pututasparticipe la acest curs de formare profesibmth cauza lipsei de
locuri, dar managerul cu resursele umane a astigucatdac va oliine o evaluare superigava
avea toatgansele in anul uraor.

Precizati care dintre urmatoarele decizii vi se pare potrivifi Tn aceasi situatie:

a) solicitai managerului cu resursele umarievd acorde mai mult timp pentru a o evalua pe
A.C.

b) 1i acordai calificative excelente, in afade relaiile cu colegii;

c) i acordai calificative excelente la toate criteriile pentati asigura salariatei A.C. prezaria
cursul de formare;

d) o evalua pe A.C. In funge de randamentul ei din ultimul timp;

e) renunati la evaluarei recomanda si mearg la cursul de formare.
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CAPITOLUL 2
TEHNICI PROMO TIONALE

1. Punctul de plecare al procesului de comunicareste reprezentat de:
a) canalul de comunicare;
b) mesajul;
C) sursa,
d) receptorul;
e) consumatorul.

2. Intre elementele unui sistem de comunicare nu gsim:
a) mesajul;
b) canalul de comunicare;
¢) numarul consumatorilor poterali;
d) receptorul;
e) sursa.

3. Transformarea mesajului de dtre sursa intr-un mod care i exprime simbolic ideea sau
conceptul ce se dorge i ajunga la cumpar ator reprezinta procesul de:

a) codificare;

b) decodificare;

C) comunicare;

d) promovare;

e) vanzare.

4. Tn procesul de comunicare, interferetele pot si apari in etapa:
a) codificare;
b) decodificare;
C) recepionare a mesajului;
d) transmitere a mesajului;
e) fiecare etapa procesului de comunicare.

5. Procesul de planificare a politicii de promovaralebuteaz cu:
a) campania de publicitate;
b) stabilirea obiectivelor;
c) stabilirea strategiei pronionale;
d) determinarea bugetului;
e) dezvoltarea mixului promimnal.

6. Intre rispunsurile posibile ale receptorului dugi expunerea la mesaj NU intalnim:
a) cumgpirarea produsului;
b) aménarea cunaparii;
C) schimbarea atitudinii fa de produs;
d) anularea deciziei de cuimare;
e) codificarea mesajului.

7. Intre obiectivele politicii de promovare NU regisim:
a) influentarea cererii;
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b)
c)
d)
e)

informarea consumatorilor;
informarea intermediarilor;
cresterea bugetului de promovare;
promovarea imaginii companiei.

8. Stabilirea bugetului promational cu ajutorul metodei obiectivelor urmareste:
a) fixarea bugetului prin imitarea concuten
b) stabilirea bugetului pornind de la profit;
c) fixarea bugetului prin aplicarea unui procent kaecde afaceri;
d) stabilirea bugetului pe baza analizei obiectivedpecifice activiiti de promovaresi a
costurilor aferente;
e) stabilirea bugetului pe baza resurselor dispondfévititii promationale.

9. Metoda de stabilire a bugetului de promovare car permite utilizarea fondurilor cu maxima
eficienta este:

metoda procentului din vasg;

metoda obiectivelor;

metoda imilirii concurenei;

metoda sumei disponibile;

metoda sumei fixe pe unitate de produs.

10. Principalul dezavantaj al metodei sumei fixe peunitatea de produs (de stabilire a
bugetului de promovare) este:

a)
b)
C)
d)
e)

presupune cgi concureta $i stabileasg aceleai obiective;

nutine cont de obiectivele de marketing;

consided efectul comunicgilor asupra vanarilor ca fiind constant;

genereaz dificultati in estimarea costurilor specifice

nu ofeti 0 modalitate de distribuire a resurselor pe diéégiinstrumente de promovare.

11. Metoda de stabilire a bugetului de promovare romandat in cazul produselor de valoare
mare este:

a)
b)
c)
d)
e)

metoda procentului din vasg;

metoda obiectivelor;

metoda imidirii concurenei;

metoda sumei disponibile;

metoda sumei fixe pe unitate de produs.

12. Intre factorii care influenteazi structura mixului promo tional, NU se regseste:

a)
b)
C)
d)
e)

trasaturile pigei tinta;

caracteristicile produsului;

strategia de comunicare a companiei;
existena produsele de substier;
resursele disponibile.

13. In planificarea promotionali, etapa care urmea# determinirii bugetului de promovare
este etapa de:

b)

stabilire a obiectivelor de promovare;
stabilire a structurii mixului promiwnal;
planificare a campaniei publicitare;
selectare a piei-tinta;

stabilire a resurselor disponibile.
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14. Simpla meniune saustire Tn mass-media cu scopul de a oferi inform@ publicului larg, sa
creeze si sa mentina o imagine favorabii unei companii, produs/serviciu sau persoane
reprezinta:

a) publicitate gratui;

b) publicitate (advertising);

C) promovarea varizilor,

d) relatii publice;

e) vanzare personal

15. Intre avantajele oferite de publicitate NU regsim:
a) costul redus pe fiecare contact;
b) prezink eficiena in crearea unei imagini favorabile;
c) sponsorul poate controte se transmiteynde si cui este transmis mesajul,
d) ajunge simultan la un numsemnificativ de consumatori poteadi;
e) numir limitate de canale de comunicare posibile.

16. intre deficientele de natugi sociah atribuite publicit itii se gisete si:
a) accentueazmaterialismul consumatorilor;
b) nu este eficieftin crearea unei imagini favorabile;
c) sponsorul nu poate fi identificat;
d) cost ridicat pe fiecare contact;
e) ajunge la un nuar prea mic de poteiali-consumatori.

17. Unul dintre principalele dezavantaje ale publit atii estesi:
a) cost total foarte ridicat;
b) timp prea mare de expunere a mesajului;
€) numar prea mic de receptori ai mesajului;
d) sponsorul nu poate controla ¢ioitul mesajului;
e) piatatinta nu poate fi identificat

18. Tema reclamelor poate fi concentrdi pe:
a) produs, companie, administi&public;
b) produs, companie, consumator;
C) surs, receptor, canal de comunicare;
d) agenii de publicitate, intermediari, instiiiguvernamentale;
e) feed-back.

19. intre factorii de selectare a principalelor caale media NU se utilizeax:
a) costul,
b) natura produsului;
c) caracteristicile clientelei;
d) reducerile de ptte
e) impactul mesajului.

20. intre tehnicile de testare folosite la evaluagefectelor publicititii se regissste si:
a) pre-testarea;
b) publicitatea gratuit
c) testarea gradului de aducere aminte;
d) testul de acceptabilitate;
e) brainstormingul.
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21. Publicitatea folosia in scopul ingririi efectului unor ac tiuni publicitare anterioare si al
mentinerii interesului pentru un produs, marca sau companie in randul consumatorilor este:
a) publicitatea de informare;
b) publicitatea de condonare;
c) publicitatea comparatiy
d) publicitatea de reamintire;
e) publicitatea de maic

22. Publicitatea de condionare poate fi caracterizat prin:

a) poate avea ca obiective: stimularea cererii a moui produs (serviciu), sugerarea de noi

utilitati ale produsului, anuarea unei schindi de pre, explicarea fungonarii unui produs,
descrierea serviciilor oferite etc.;
b) are ca principal obiectiv stimularea cererii pentruprodus sau matgi pune accentul pe

condtiile de prezentare care pot facilita identificarg@ui anumit produs intre produsele

concurente

c) compad direct unele produse sau servicii aflate intiiedi concureta.

d) este folosét Tn scopul Trririi efectului unor aduni publicitare anterioargi al merninerii
interesului pentru un produs, maau companie Tn randul consumatorilor

e) are drept obiectiv creargamertinerea in randul publicului a unei atitudini faviita si de
atggament fai de companigi de oferta sa.

23. Cresterea valorii sociale a organizéiei este principalul obiectiv al urmitoarei forme de
publicitate:

a) publicitatea de produs;

b) publicitatea de ma#g

c) publicitatea comerciaj

d) publicitatea corporatiy

e) publicitatea instittional.

24. Publicitatea care pune accentul pe prezentarezaracteristicilor obiective ale produsului
este:

a) publicitatea de produs;

b) publicitatea de ma#g

c) publicitatea de informare;

d) publicitatea de natarationak;

e) publicitatea de nataremaionak.

25. Intre principalele forme de publicitate ATL (above the line) NU regsim:
a) publicitatea prin pres
b) publicitatea TV;
c) publicitatea radio;
d) comunicarea prin eveniment;
e) afisul stradal.

26. Funaia fundamentala a publicitatii este:
a) functia de comunicargi de informare;
b) functia economig;
c) functia socia;
d) functia politica;
e) funcia persuasi.
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27. Intre avantajele utilizirii ziarelor ca si mijloc de transmitere a mesajului publicitar NU
regasim:

a) asigun o largi acoperire in randul tinerilor;

b) asigus informaii in timp util;

c) credibilitate ridicai;

d) permit fidelizarea publiculuiinta;

e) grad ridicat de flexibilitate.

28. Unul dintre dezavantajele utiliirii ziarelor drept suport media este:
a) posibilitati limitate de expresie Th compaieacu o reclari televizad;,
b) nu prezini credibilitate;
c) grad redus de flexibilitate;
d) suntinaccesibile ca pre
e) nu permit fidelizarea cligitor potertiali;

29. Unul dintre principalele avantaje ale utilizirii revistelor ca si suport media este
a) este mijlocul de informare cu cea mai mare acoperdionak;
b) specializarea relativ ridicabfera posibilitatea anunciatoriloidransmii mesajul publicitar
catre categorii ingustg precise de public;
c) preul redus;
d) are un puternic caracter demonstrativ;
e) expunere 24 de ore din 24.

30. Suportul media care asiguk o audiernta de peste 90% in totalul gospaitiilor din tara
este:

a) televiziunea;

b) radioul;

C) presa scrig

d) panourile publicitate;

e) Internetul.

31. intre avantajele asigurate de televiziune cgi canal media NU ntalnim:

a) capacitate de difuzare in randul celor mai diveesgmente de clientgl

b) un mediu extrem de permiski flexibil, ce poate fi utilizat pentru realizarale mesaje
privind aproape orice gen de produs;

c) mesajul publicitar televizat poate avea un puteeféct demonstrativ;

d) televiziunea poate oferi companiilogi produselor acestora  prestigiu, inflg@nsi
notorietate;

e) costuri relativ s&zute.

32. Tendinta consumatorilor de a schimba succesiv programul pgmpul difuz arii reclamelor
se numate:

a) zipping;

b) zapping;

c) muting;

d) efectul detapet publicitar;

e) cenzura publicittii.

33. Singurul mediu care ofefi posibilitatea prezentirii unor reclame vii, pline de culoare, in
miscare si insotite de sunet (asemeni canalelor clasice de comunien dar, in plus, ofefi
posibilitatea utilizatorilor de a interactiona cu personajele dezvoltand o relge particulara cu
acestea este:
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a) televiziunea;
b) radioul;

c) Internetul;

d) telefonul mobil;
e) cinematograful.

34. Intre dezavantajele publicititii prin tip arituri amintim si:
a) flexibilitate redus;
b) grad de &spuns redus;
c) costridicat de expunere;
d) acoperire redus
e) lipsa impactului personal.

35. Unul dintre principalele avantaje ale utilizirii publicit atii exterioare ca si mediu
promotional estesi:

a) frecvena de expunere ridicat

b) nivel ridicat al atetiei acordate de public;

c) timp de expunere ridicat;

d) disponibilitatea permaneha spailor de expunere;

e) flexibilitate ridicat Th segmentarea pes.

36. Nivelul scizut al atertiei acordate de public, este un dezavantaj al:
a) publicititii televizate;
b) publicitatii pe Internet;
c) publicitatii prin presa scrig
d) publicititii radio;
e) publicititii out-door.

37. Ansamblul divers de instrumente specifice, majdatea pe termen scurt, destinate %
stimuleze achiztionarea mai rapida sau intr-un volum mai mare a unor produse sau seigii
de citre consumatori sau de dtre clientii industriali reprezint a:

a) publicitatea;

b) promovarea varizilor;

c) relaiile publice;

d) vanzarea persorial

e) marketingul direct.

38. Reducerile de pre sunt o forma de:
a) merchandising;
b) publicitate;
c) vanzri profesionale;
d) relaii publice;
e) promovarea varizilor.

39. In categoria atiunilor de promovare a vanzirilor nu includem:
a) vanari grupate;
b) conferinte de pres
c) oferte la preredus;
d) concursuri;
e) loterii.
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40. Intre avantajele oltinute prin intermediul promov érii vanzarilor, NU reg isim:
a) cresterea vanarilor pe termen scurt ;
b) costul moderat pe consumator;
C) gant variag de instrumente prongonale;
d) posibilitatea contrakii mesajuluisi a locului de plasare détce sponsor;
e) impact pe termen scurt.

41. Intre efectele urmiirite prin practicarea reducerilor de pret amintim si:
a) scaderea/lichidarea stocurilor de produse lent sau gamdabile;
b) cresterea vanarilor pe termen lung;
¢) Tmburatatirea imaginii produdtorului;
d) Tmburatatirea imaginii magazinului;
e) culegerea de inforniareferitoare la evoltia preferinelor consumatorilor.

42. Reducerea direct a pretului de vanzare cétre consumator in care preul promotional este
prezentat akituri de vechiul pret se numate:

a) oferti speciad;

b) pre barat;

c) reducere imediat

d) pret de incercare;

e) pret de lansare.

43. Reducerea de precare presupune modificarea ambalajului produsuluieste:
a) oferta speciai;
b) oferta gratui;
c) reducere imedi#t
d) pre de incercare;
e) formatul special.

44. Reducerea imediat presupune:

a) o reducere diregta preului de vanzareatre consumator, realizape o perioas de timp
determinat;

b) o sddere direct a preului de vanzare are consumator, practicatla initiativa
productorului, care indi@ pe ambalaj nivelul reducerii (inamme absolut sau procentual);

c) oferirea @tre consumator a unui produs ntr-un format de dsneni reduse, la un pre
sczut;

d) schimbarea aspectului exterior al produsului gdnewnoscut pentru o operane
promgionak si propunerea acestuia la un pagantajos;

e) o reducere de prari imediati si de scurd durati, facuta oral In interiorul spgului de
vanzare.

45. Comercializarea grupa# a dou, trei, sau chiar a mai multor unititi ale aceluigi produs,
sau ale unor produse diferite, la un pre global inferior sumei preturilor articolelor vandute
separat, se numsgte:

a) format special,

b) serie special

C) vanzare grupét

d) vanzare personal

e) merchandising.

46. Reducerea de preuri imediata si de scurtd durata, anuntata public Tn interiorul spatiului
de vanzare reprezini:
a) oferta special
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b) oferta gratui;

c) pre de incercare;
d) reducere flash;
e) marketing direct.

47. Lotul cu prima presupune:

a) comercializarea a déwsau a mai multor produse identice la unt premaional, reducerea
fiind, de regui, mai mare, comparativ cu cea practcet cazul ofertelor pentru produsele
vandute individual;

b) reducerea de preste calculatin sa fel incat consumatorué rimeasé gratuit unul din
cele dod, trei, sau mai multe produse care compun lotul.

c) comercializarea grupata dod, trei sau a mai multor produse diferite ale a@siui
fabricant, la un prtepromaional.

d) comercializarea a trei produse latote dod;

e) comercializarea grupatla un pré promaional, a dod, trei sau a mai multor produse
identice sau diferite, impreéicu un produs oferit consumatorului ca prim

48. Bonul oferit consumatorului odaf cu produsul promovat, in interiorul sau exteriorul
ambalajului produsului, reprezinta:

a) bonul de reducere gratuit;

b) bon de reducere liber;

c) bon de reducere de ph@acruckat;

d) bon de reducere cross cuponing;

e) bon de reducere la valoare.

49. Principalul dezavantaj al utilizirii cupoanelor este acela i:
a) afecteaz imaginea vaniorului;
b) afecteaz imaginea produsului;
c) determir Tntarzierea cuniarii;
d) determira stocarea produselor;
e) nu permite lichidarea stocurilor cu vanzaredent

50. Posibilitatea ca, dugi un anumit interval de timp de la efectuarea cumprairii,
cumpir atorul sa recupereze o parte din suma reprezentand contravaérea produsului este
oferita de:

a) bonul de reducere gratuit;

b) bonificaiile trade in;

c) loturile promaionale;

d) oferta de rambursare;

e) preluarea produselor vechi.

51. In categoria primelor directe NU regdisim:
a) prima obiect,
b) prima imprimai,
c) prima ambalaj
d) prima gantion;
e) prima exceponak la pre redus

52. Daa articolul- prim a insaeste produsul promovat, fiind oferit gratuit in momentul
vanzirii, atunci este vorba despre:

a) prima direct;

b) loturi cu primng;
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53.

c) prima ulterioai;
d) prima auto-pititoare;
e) prima bonificaie.

Atunci cand se ofex posibilitatea consumatorului de a achiziona, concomitent sau dug

cumpararea produsului promovat, un alt produs sau servia, la un pret foarte avantajos, este
vorba despre:

54.

55.

a) prima direcs;

b) prima ulterioai simpk,

c) prima ulterioak prin acumulare,
d) prima colede prin acumulare
e) prima exceponak la pre redus

Cadourile promaionale se deosebesc de primele proitienale prin:

a) cadoul promg@onal poate fi primit4ra efectuarea unei curagituri;

b) prima promeionak poate fi primit fira efectuarea unei curgituri;

c) cadoul promg@onal presupune efectuarea preakahilunei cumjraturi;
d) cadoul promg@onal are valoare mai mare decat prima;

e) cadoul promgonal presupune di@erea unui card de fidelitate.

Dac obiectul-cadou este oferit clietilor direct, fara o solicitare prealabif din partea

acestora, este vorba despre:

56.

S7.

a) cadou direct;

b) cadou ulterior;

c) cadou pentru recomandare;
d) cadou excegonal;

e) cadou special.

Principala trasitur a care diferentiaza jocurile si concursurile se refeti la faptul ca:

a) in cazul jocurilor, selectarea gti@jatorilor se efectued@znumai pe baza custntelor si a
perspicaciitii acestora,;

b) Tn cazul jocurilor,sansa participaiior de a se reipi printre catigatori este legat de
hazard,;

c) n cazul concursurilorgansa participaiior de a se regsi printre ctigatori este legdt de
hazard,;

d) accesul minorilor este permis doar in cazul joourilusi al concursurilor;

e) sponsorul este identificat doar Th cazul conculuri

Operdiunea prin intermediul careia clientii potentiali au posibilitatea de a testa un

produs, sub rezerva ramburdrii acestuia in cazul in care renua la ideea de a-l achiziona,
reprezinta:

a) distribuirea de gantioane;
b) degustarea;

c) demonstraa;

d) incercarea gratuit

e) jocul-concurs.

58. Demonstrdiile presupun:

a) o operaune promaonak bazai in exclusivitate pe hazard;

b) explicaressi prezentarea modului in care produsul fimeeaz sau poate fi utilizat;;

c) oferirea cumpratorului potenial unei unitate de produs pe care acesta o vaapramina
sau utiliza Tn afara spalui de cumgrare;
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d)
e)

testarea unui produs pe care cdmforul intertioneaz si-| cumpere;
extragerea numelor gifgatorilor la jocurile concurs.

59. Utilizarea unor tehnici de atragere a atetiei, informare si orientare a consumatorilor in
interiorul unit atilor comerciale este specifis:

b)

publicitatii;

vanzrilor personale;
publicitatii la locul vanzrii;
reducerilor de pre
vanzrilor multipack.

60. Merchandisingul se refet la:

a)
b)
c)
d)

e)

totalitatea tehnicilor utilizate Tn procesul de @omializare Tn vederea asigur celor mai
bune condii materialesi psihologice de prezentare a produselor;

utilizarea unor tehnici de atragere a @tininformaresi orientare a consumatorilor in
interiorul uni@tilor comerciale;

o reducere diregta preului de vanzare are consumator, realizape o perioas de timp
determinat;

acordarea de stimulente pe termen scurt, cu sapw@ Tncuraja cligi sa incercesi sa
achiztioneze un anumit produs sau serviciu;

promovareai prezentarea unor idei, bunuri, servicii sau chviareprinderi, prin intermediul
cuvintelor, imaginilor sau sunetelor, care es#titilde un sponsor precis identificat.

61. In cadrul tehnicilor de merchandising, modul dedispunere a raioanelor fac parte din:

a)
b)
C)
d)
e)

tehnicile de amenajare a magazinului;
tehnicile de amplasare a magazinului;
tehnicile de amplasare a produselor;
tehnicile de prezentare airilor;
tehnicile de publicitate la locul vairdor.

62. Prin utilizarea tehnicilor de merchandising, maketerii trebuie sa se asigure &:

a)
b)
c)
d)
e)

sunt desemnacorect c&tigatorii loteriilor;

sunt fabricate produsele solicitate de consumatori;

sunt oferite produsele la cele mai micitpre

reclamele ajung la segmentirta de clieni;

marfurile ajung in imediata apropiere a segmeifitutk de clieni.

63. Planificarea, organizareasi controlul tuturor ac tiunilor desfasurate de o intreprindere
pentru a atinge obiectivele de comunicare stabilitgi pentru a dezvolta o relaie de incredere
si intelegere cu piga, reprezinta:

a)
b)
C)
d)
e)

publicitatea;
publicitatea gratuit;
promovarea varizilor;
relaiile publice;
vanzarea persoril

64. Intre obiectivele specifice activittilor de relatii publice NU regisim:

b)

asigurarea credibilitii organizaiei ;

a face Telesesi cunoscute demersurile organieg

instaurarea unui climat de incredere intre orgaieizepublicul siu internsi extern;
oficializarea anumitor informicu privire la organizge;

atingerea unui nuan cat mai mare de consumatori.
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65. Intre tehnicile de reldii publice destinate publicului intern NU se situeas si:
a) conferirta de pres
b) convenia de vaniri;
c) seminarii de informare;
d) calatorii de studiu;
e) jurnalul intern.

66. Intre activititile specifice de relsii publice, cultivarea relatiilor cu liderii de opinie fac
parte din:

a) colaborarea cu presa;

b) masuri ale dialogului personal;

c) activitatile cu grupeletinta;

d) adiuni interne ale companiei;

e) relatia cu mass-media.

67. Atunci cand se urnareste comunicarea unorstiri extrem de importante sau in cazurile de
urgentia, compania apeleai la:

a) articolul de profil;

b) dineurile oficiale;

c) discursuri;

d) jurnalul intern al companiei;

e) conferirta de pres

68. In cadrul tehnicilor specifice relaiilor publice, fan cluburile sunt incluse n:
a) tehnici de comunicare cu mass-media;
b) tehnici specifice reldlor cu consumatori;
c) tehnici specifice porbnarii produselor;
d) evenimentele sportive;
e) fortele de vanzare.

69. Una dintre tehnicile de relaii publice specifice pozionarii produselor estesi:
a) lansarea dstiri;
b) articolul de profil;
c) fotografia ins@ta de text;
d) oferirea de mostre;
e) demonstraa.

70. Sprijinirea activitatilor sportive si social-culturale ale comunititii de citre o companie
reprezinta:

a) relaii publice;

b) aaiuni comerciale;

c) reclang;

d) promovare a varizilor;

e) publicitate.

71. Interviurile fac parte din:
a) tehnicile de comunicare cu mass — media;
b) tehnici legate de evenimente speciale;
c) tehnici specifice reldlor cu consumatorii;
d) tehnici specifice pozbnarii produselor;
e) tehnici de promovare aarcilor.
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72. Vanzrile personale, casi instrument de comunicare, se refei la:

a)
b)

C)
d)

e)

comunicarea diregt nemijlocii cu unul sau mai mtlclienti poteriali pentru a-i informa
si convinge § cumpere un produs sau Serviciu,

prezentarea in cele mai bune coindiaterialesi psihologice a produselar serviciilor;
crearea unei imagini favorabile pentru produselead#ate inferioat;

planificarea, organizareg controlul tuturor agunilor desfisurate de o intreprindere pentru
a atinge obiectivele de comunicare stabifitepentru a dezvolta o rgla de increderai
intelegere cu pia;

acordarea de stimulente pe termen scurt cu scapw thcuraja cligii sa incercesi sa
achiztioneze un anumit produs sau serviciu.

73. Unul dintre avantajele utilizirii for telor de vanzare se refef la:

procesul de comunicare se realizedizect cu consumatorii;

cost redus pe consumator;

audiena foarte ridicad;

imagine favorab#l a personalului de vanzare in randul consumatorilor
ajunge la un nuar foarte ridicat de poteiali clienti.

74. Pe lang incheierea tranzagiilor de vanzare-cumgpirare, personalul de vanzare arsi rolul

de:
a)
b)
c)
d)
e)

stimulare a vaniilor pe termen scurt;

culegerea informalor cu privire la comportamentul de cugtraresi de consum;
stabilire a strategiei de marketing;

motivare a fotelor de vanzare;

crearea de noi produse.

75. Intre dezavantajele fotelor de vanzare amintimsi:

a)
b)
C)
d)
e)

lipsa de flexibilitate;

dificultatea instruiriisi motivarii personalului;

dificultate Tn comunicarea cu publicul;

imposibilitatea urraririi procesului de comunicare pafta final;
lipsa de implicare in cercetareatpie

76. Intre etapele procesului de determinare a zonal de vanzaresi, implicit, a numarului de
agerti de vanzare NU se refiseste:

a)
b)
c)
d)

e)

estimarea cotei de piaa companiei;

clientii potertiali sunt segmentgin funaie de diferite criterii;

se estimeaz numarul anual de vizite necesare pentru fiecare cligotenial din fiecare
segment;

se defingte nundrul de vizite pe care un agent comercial trebdiéesefectueze la fiecare
client;

se determii nunirul necesar de aggrcomerciali.

77. Sa se estimeze nugirul potential de vizite ale unui vanator cunoscéand urmitoarele
aspecte privind organizarea activifitii pe parcursul unui an:

- dispune de 5aptaméani de concediu it (inclusiv cele 11 zile deasbatori legale conform
Codului Muncii)

- sunt pre¥izute 3 gptamani pe an alocate cursurilor de pite® si formare

- 2 giptimani/an sunt destinate partigip la targurisi expoziii cu standul firmei

- Zziua de vineri este destidaedinelor de analiz de la sediu

- se lucreaz 8 ore pe zi, iar durata unei vizite este aprédm@5 minute (inclusiv timpul
prevazut pentru deplasare).
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a) 1344
b) 1792
c) 1680
d) 2240
e) 1675

78. Analiza pe termen lung a actiii economico-financiare a unei organitaa relevat
dependeta direci a profiturilor ohinute de strategia prortionak a organizgéei si de reada
concurerei.

Pentru anul uritor, organizéa are in vedere strategiile protiomale R, P si P; iar reatia
concurerei poate lua forma RRy, Rs.

Profiturile (in uniéiti monetare) estimate pentru aceste sitsant:

Strategii Reaaia concurentei
promotionale R, R, Rs
P; 200 250 400
P, 300 225 350
Ps 450 275 250

Sa se determine strategia care poate optimiza rezultele organizgiei conform
criteriului Hurwitz ( in condi tiile unui coeficient de optimism 75%)si nivelul profiturilor
generate de aplicarea acesteia.

a) P1(400 u.m.)
b) P, (350 u.m.)
c) P;(450 u.m.)
d) P; (350 u.m.)
e) P;(400 u.m.)

79. Pe piga produsului X se aflin concureti direca 3 firme — I, I, 13. Se cunosc cheltuielile
totale cu publicitatea de pe marespecti& (5.000 u.m.), precursi cheltuielile cu publicitatea ale
fiecarei firmesi cota proprie de pia conform tabelului:

Cheltuieli cu publicitatea Cota de piga
(u.m.) (%)
1 2.800 40
P 1.400 28
I3 800 32

Se cere 3 se stabileast firma care Tsi cheltuieste cel mai eficient bugetul de publicitate.
a) 11 (40%)
b) 11 (56%)
c) 1> (100%)
d) 13 (200%)
e) 13(132%)

80. Sa se determine bugetul de promovare pentru anuln+l prin metoda globak de

fundamentare a bugetului, cunoscand urritoarele informatii legate de activitatea
organizatiei in anul precedent:
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- cifra de afaceri — 32.000 u.m.

- cheltuieli de promovare — 640 u.m.

- pentrun+1 se estimeaizo cifra de afaceri de 40.000 u.m.

- coeficientul de dependgr ce are valoriler=0,5si respectivi=1.

a) 715,5u.m.; 800 u.m.
b) 640 u.m; 715,5 u.m
c) 640 u.m; 800 u.m.
d) 715,5u.m.

e) 800 u.m.
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CAPITOLUL 3
TEHNICA NEGOCIERII IN AFACERI

1. Comunicarea este definii drept ,un proces ce implici raspunsul fiintelor umane la
comportamentul simbolic (inter-personal) al altor ndivizi” de catre:
a) R. Adlersi G. Rodman
b) Ana Bogdan Tucicov;
c) Himstreetsi Batsy;
d) Webster;
e) Abraham A. Moles;

2. Comunicarea este definii drept ,mecanismul prin care relatile umane exist si se
dezvolta” de catre:
a) Levelsi Galle;
b) Himstreetsi Batsy;
c) Charles Horton Cooley;
d) Francgois Gondrand;
e) Webster

3. Comunicarea este definid drept fie ,un proces prin care o informatie este transmid de
un emitiator unui receptor, fie o relatie interumana prin care doua sau mai multe
persoane se pot itelege” de dtre:

a) Watsonsi Hill;

b) Karl Buhler;

c) R. Adlersi G. Rodman;
d) Francois Gondrand,;
e) Himstreetsi Batsy.

4. Printre etapele comunicirii in afaceri se numar a:
a) etapa cogniti;
b) etapa epistemologic
C) etapa nati;
d) etapa axiologit
e) toate cele de mai sus;

5. Sistemul de comunicare a intreprinderii presupune @stenta:
a) unui emitent;
b) a unuia sau mai multor receptori;
C) a unui mesaj de comunicat;
d) canalelor (vectorilor) de comunicare;
e) toate cele de mai sus.

6. Printre etapele comunicirii in afaceri se numir a:
a) etapa conaty,
b) etapa axiologig;
C) etapa nati;
d) etapa epistemologic
e) etapa electiw.
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7. Etapa comportamentak a comunicirii in afaceri se mai numate:
a) etapa conatiy
b) etapa axiologit;
C) etapa nati,
d) etapa epistemologic
e) etapa electiw.

8. Tn cadrul comunicirii In afaceri, promovarea vanzirilor este utilizata mai ales n etapa:
a) comportamentél
b) afectiwa;
c) electiva;
d) cognitiva;
e) nativa.

9. Imaginea de marc nu se caracterizea& prin elemente precum:
a) claritate;
b) valorizare;
c) continut;
d) aproximitate
e) proximitate.

10. Dupa continutul mesajului, se disting urntoarele tipuri de comunicare:
a) comunicarea social
b) comunicarea comercigl
C) comunicarea intrapersomal
d) comunicare interpersorial
€) comunicarea uman

11. Tn cadrul comunicirii comerciale se diferertiazi:
a) comunicarea eterogan
b) comunicarea de maic
C) comunicarea omogén
d) comunicarea omonimic
€) comunicarea organiganak

12. In cadrul comunicirii institu tionale se difereniazi:
a) comunicarea omonimic
b) comunicarea de maic
C) comunicarea organiganal;
d) comunicarea de produs;
€) comunicare eterogén

13. Cultura intreprinderii este difuzat a prin intermediul comunic arii:
a) de intreprindere;
b) organizaionale;
C) generice;
d) refereniale;
e) eterogen.

14. Dupa tintele vizate prin comunicare, se disting urritoarele tipuri de comunicare:

a) comunicare simgt
b) comunicare extet
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c)
d)
e)

comunicare compleix
comunicare omogéen
comunicare eterogén

15. In cadrul intreprinderii, mesajele transmise prin intermediul comunicirii interne
vizeaz:

b)

agionarii;

sindicatele;

angajaii;

conducerea;

toate cele de mai sus.

16. 1n afaceri, nu se comunié prin:

mimica;

gestia;

cuvinte;

fizionomie;

nici o variani nu e coreét

17. Care din urmatoarele caracteristici nu apatin comunicarii globale a intreprinderii:

a)

b)
c)
d)
e)

axarea pe cateva mesaje puternice, coerente cHeetiedentitateasi pozitionarea
ntreprinderii;

adresarea unor mesaje la scara intregului Ep@ptesc;

armonizarea semnelor intreprinderii;

coerefma intre imaginile de produs, marg intreprindere;

toate cele de mai sus

18. Identitatea Tntreprinderii reprezint a:

a)
b)
c)
d)
e)

numele proprietariloras;

imaginea exteriodra acesteia;

acele elemente specifice care sunidéicinate in comportamentul unei organiza
numele acesteia;

numele proprietaruluii al asociglor.

19. Pozitionarea intreprinderii:

a)
b)
c)
d)
e)

este sinoniré cu identitatea sa;

reprezini locul pe care 1l ocupin ansamblul firmelor respectiva intreprindere;
corespunde locului pe care aceasta il 8¢omchiitintelor sale;

se refed la situarea intreprinderii in raport cu concuiieai;

reprezini dezvoltarea intreprinderii.

20. Care din urmatoarele elemente nu reprezifi o variabila a comunicirii globale a
intreprinderii:

b)

cererea intreprinderii;
identitatea intreprinderii;
pozitionarea intreprinderi;
sistemul ofertei intreprinderii;
toate variantele sunt corecte

21.Negocierea este:
a) ostiinta exacs;
b) un instrument managerial;
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c) o lupti deschisg;
d) o dezbatere;
e) o simpk tocmead.

22.Negocierea nu este:
a) unjoc;
b) un instrument managerial;
c) un instrument de dialog;
d) o activitate volunta;
e) un proces de decizie.

23. Negocierea este:
a) unjoc;
b) o simpk rezolvare a unei probleme;
c) un proces de decizie;
d) o dezbatere;
e) ostiinta exacs.

24.1n cadrul etapei de pregitire a negocierii (prenegociere) intre activilitile ce se
desfisoara nu se include
a) definirea marjei de negociere;
b) componera echipei de negociere;
C) pregitirea argumerndrii;
d) definirea obiectului negocierii, a modatitor de negociere, a ordinii de zi;
e) evaluarea raportului de fer.

25.Activit atile ce se dedikoara Tn cadrul etapei de derulare a negocierii (negodiea
propriu-zis a) sunt urmatoarele:
a) formularea propunerilagi contrapropunerilor, purtarea digtior;
b) anticiparea obiatlor si readiilor celeilalte girti implicate;
C) pregitirea argumerndrii;
d) compunerea delegai;
e) definirea marjei de negociere.

26.Etapa Tncheierea negocierii (postnegocierea) ia gtare:
a) Tn momentul sentrii intelegerii;
b) dup definirea marjei de negociere;
c) dupa evaluarea raportului de fer,
d) dupi formularea propunerilor;
e) dupi prenegociere.

27.Concesiile se fac in cadrul urriitoarei etape de negociere:
a) pregitirea negocierii;
b) derularea negocierii;
c) incheierea negocierii;
d) stabilirea marjelor de negociere;
e) protonegocierea.
28.Compromisul reprezinta:
a) renunari bilaterale, reciproce asupra urpuncte de vedere;
b) cel mai bun rezultat posibil al unei negocieri;
C) o cedare efectuatle una din firtile implicate in negociere;
d) o intervenie activa in procesul de negociere;
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e) anticiparea obigglor si readaiilor celeilalte girti implicate in negociere.

29.Evaluarea raportului de forte este o activitate ce se désbara in cadrul etapei de
negociere:
a) incheierea negocierii;
b) pregitirea negocierii;
c) derularea negocierii;
d) stabilirea concesiilor;
e) protonegocierea.

30.1ntr-o negociere, poztia declarati se refet la:
a) poziia fixata la cel mai favorabil prag pentru cel care o foreaa;
b) limita dincolo de care negociatorul nu mai angajedei o disctie;
¢) modul in care se vor echilibra pretida contradictorii ale partenerilor;
d) zona de acord posibil intreng;
e) pozitia ce trebuie intudtsi estimad de partenerii de negociere.

31.1ntr-o negociere, poztia de rezisteni se refeti la:
a) pozitia fixata la cel mai favorabil prag pentru cel care o foreaa;
b) limita dincolo de care negociatorul nu mai angajedei o disctie;
¢) modul in care se vor echilibra pretida contradictorii ale partenerilor;
d) zona de acord posibil intreng;
e) limita dincolo de care negociatorul poate angagaii.

32.1ntr-o negociere, pozia obiectiv se refed la:
a) poziia fixata la cel mai favorabil prag pentru cel care o foreaa;
b) pozitia la care pretaiile contradictorii ale partenerilor se pot echiéib
c) limita dincolo de care negociatorul nu mai angajeaei o disctie;
d) poziia la care preteaiile contradictorii ale partenerilor nu se pot ditina;
e) zona de acord posibil intréng.

33.1ntr-o negociere, poztia obiectiv se mai numegte si pozitie:
a) declarai;
b) de rezistets;
c) de ruptug;
d) de plecare;
e) asteptat.

34.1ntr-o negociere, poztia de plecare se mai numge si pozitie:
a) declarai;
b) de rezistets;
c) de ruptug;
f) obiectiv;
g) asteptat;

35. Consensul, ca rezultat al negocierii, reprezirit
a) construirea Tn comun a acordului, prin adeziundalitdata de soltia gisita si prin
suginerea unanima rezultatului la care s-a ajuns;
b) aaiunea unui tearcare intervine pe lafdgpartile aflate in conflict pentru a incerca le
aduc la masa negocierilor, pentru a ajunge la un ratzidivorabil;
C) o intervenie activa in procesul de negociere a unut fetre girtile aflate in conflict, care
propune soltii ce pot fi acceptate de negociatori;
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d) obligaia pentru prti de a respecta sala propud de o tefd persoas autorizai;
e) aagiunisi reaaii ale partilor manifestate prin actele lor unilaterale.

36.Zona de acord posibil intre f@rti, care pot ajunge la o itelegere reciproé@ se numate:
a) concesie;
b) compromis;
C) marj de negociere;
d) consens;
e) confruntare.

37. O negociere distributiva este cea de tipul:
a) castig-castig;
b) pierdere-pierdere;
C) netranzagonare;
d) castig;
e) pierdere.

38. O negociere integrativa este cea de tipul:
a) catig-céstig sau netranzaionare;
b) cistig-pierdere;
c) pierdere-cétig;
d) pierdere;
e) pierdere-pierdere.

39. Printre cauzele care confedi dinamism procesului de negociere nu se nuina:

a) modificarea domeniului de negociere poate fi deileath de gisirea unor noi variante de
soluii;

b) utilizarea informailor, a argumeririi, care agoneaz in timpul procesului de negociere
deplaseaz punctele limi& si modifica marginile domeniului de negociere;

C) negocierea se daésbar avand la baxzo serie de criterii independente;

d) diferitele criterii pe bazaatora se degkoai negocierea care in realitate sunt dependente
unele de altele;

e) interagiunea dintre prtile implicate in negociere pot dectano reevaluare compiet
situaiei, ceea ce duce la ap@iunui nou domeniu de negociere;

40.Metodologia predgitirii strategice include urmaitoarele etape:

a) preditirea obiectivelor de negociere, pitigea strategiilor, pregirea poziiilor de
negociere;

b) preditirea contextului negocierii, prégrea raportului de putere, prggea poziiilor de
negociere;

C) preditirea raportului de putere, prggea strategiilor, pregirea poziiilor de negociere;

d) pregitirea caracteristicilor negociatorilor, pegigea strategiilor; pregjirea contextului
negocierii;

e) preditirea raportului de putere, prggea obiectului de negociat, ptdggea elementelor
de negociat.

41. Strategia nu reprezinta:
a) ansamblul deciziilor pe care le ia negociatorul@derea atingerii obiectivelor stabilite;
b) linia directoare de condditi atitudine pentru indeplinirea unor obiective tixa
c) planul elaborat pentru atingerea obiectivelor;
d) aaqiuni practice intreprinse pentru punerea in apfi@aobiectivelor;
e) o viziune de ansamblu asupra negocieri.
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42.Strategia reprezinti:

43.

44,

45.

46.

47.

48.

a) ansamblul deciziilor pe care le ia negociatorutéderea atingerii obiectivelor stabilite;
b) instrumentul util pentru conducerea negocierii

c) instrumentul util pentru desfurarea negocierii;

d) aproximarea coregia intereselor negociatorului;

e) construirea Tn comun a acordului prin adeziunesitdata de soltia gisita.

Punerea in agiune a unei strategii se face prin:

a) obiective;

b) elaborarea de scenarii prin care se prefigdresaluia faptelor;
c) tactici;

d) analize sistemice succesive;

e) analiza raportului de putere.

Printre optiunile pe care le are negociatorul in ceea ce priste alegerea strategiei de
negociere, nu se nudr a alegerea:

a) unei oriendri integrative sau a uneia selective;

b) ntre o orientare ofensiwi una defensi¥;

c) fntre o negociere scdrgi una cu o duratmai mare de de&furare;

d) intre o negociere medieuna cu o duratmai mare de deifurare;

e) intre krgirea domeniului de negociegeingustarea lui.

Orientarea in strategia de negociere in cadrulireia orice concesie este considetata
un semn de gibiciune, se numete:

a) catig-pierdere;

b) c&stig-céstig sau netranzaionare;

C) pierdere-pierdere;

d) castig-céstig;

e) pierdere-c#lig;

Orientarea n strategia de negociere in cadrulireia atitudinea se manifesi sub forma
de cedare sau renutare, se numete:

a) castig

b) pierdere-cétig;

c) pierdere-pierdere;

d) catig-pierdere;

e) castig-céstig.

Negociatorul care optead pentru negocierea cgtig-pierdere:

a) gaseste sau chiar impune o sl care §-i fie favorabik, fiara si tina cont de interesele
partii adverse;

b) sunt gor demultumit;

C) Se jeneaxsi-si manifeste sentimentele;

d) selasi usor intimidati de personalitile puternice;

e) se jeneax si-si manifeste convingerile.

Orientarea pierdere-cétig este mai negativ decat cea cftig-pierdere pentru ca:
a) de cele mai multe ori nu are criterii, cegnateptri, nici unfel de viziune;

b) de cele mai multe ori are criterii, cegen ateptri;

C) impune voina de acrediti;

d) impune voina de ascendentul personal;

e) orice concesie vine in detrimentuirpi care a ficut-o.
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49. Filosofia conflictului sta la baza atitudinii:
a) pierdere-cétig;
b) cé&tig-pierdere;
C) pierdere-pierdere;
d) castig-céstig;
e) c&tig-céstig sau netranzaionare.

50. Orientarea pierdere-cétig este filosofia persoanelor:
a) cu totul dependente;
b) care §i refuleaz sentimentele;
c) lipsite de o diretie interioas;
d) profund nefericite;
e) care ar dori, cai ceilali, sa se simi la fel.

51.Orientarea céstig-castig are la bazi:
a) competiia;
b) cooperarea,;
c) filosofia conflictului;
d) aversitti;
e) impunerea unei saofiifavorabile uneia dintregsti in detrimentul celeilalte joti.

52.Orientarea pierdere-pierdere are ladaz
a) competiia;
b) cooperarea;
c) filosofia conflictului;
d) tactica falsei comenzi;
e) impunerea unei sofii favorabile uneia dintregsti in detrimentul celeilalte joti.

53.Pe termen lung, orientarea care ar putea deveni gpgiune neviabild cre&nd dificultiti in
afacerile initiate pe baze amicale, este orientarea:
a) castig;
b) cé&tig-pierdere;
c) pierdere-cétig;
d) pierdere-pierdere;
e) catig - c&tig sau netranzaionare.

54. Abordarea cea mai comud in negocierile cotidiene o reprezirit orientarea:
a) pierdere-pierdere;
b) castig;
c) castig-pierdere;
d) pierdere-cétig;
e) c&tig-céstig sau netranzaionare.

55.Tehnicile de negociere repreziri:
a) procedee, metode utilizate de negociatori in alveedprocesului de negociere;
b) renunari bilaterale, reciproce asupra urpuncte de vedere;
c) procedee de #@ane care sunt utilizate in anumite situsspecifice, cu scopul de
influentare a partenerilor;
d) aproximarea coregia intereselor negociatorului;
e) 0 viziune asupra prégrii negocierii.
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56. Tehnica abordarea de tip “lider”:

a)

b)
c)

d)

e)

unul dintre negociatorki prezint oferta, iar partenerul pune intéebde clarificare, apoi
formuleaz obiegii, aduce argumentg o modifici;

presupune ca negociatordlfermuleze oferta pentru toate elementele in discu

implica discutarea pe rand a cate unui element de negogiadsi se ajunge la acoperirea
diferentei de poaii;

presupune ca un negociatar isi prezinte propuneresi ofera clarificarile solicitate de
partener, apoi partenerul face o contra-propurtkseutai la randul ei;

dezbaterea nu se centrgdaz jurul unei singure oferte.

57. Tehnica abordarea de tip “independent”:

a)

b)

presupune ca un negociatar isi prezinte propuneresi ofera clarificarile solicitate de
partener, apoi partenerul face o contra-propunkseutad la randul ei;

unul dintre negociatorki prezint oferta, iar partenerul pune intéebde clarificare, apoi
formuleaz obiegii, aduce argumentg o modifici;

presupune ca negociatorédlfermuleze oferta pentru toate elementele in discu

implica discutarea pe rand a cate unui element de negogias se ajunge la acoperirea
diferenei de pozii;

adaugarea unor elemente noi in digeu

58. Tehnica abordarea orizontai:

a)

b)
c)

d)

e)

unul dintre negociatorki prezing oferta, iar partenerul pune intéebde clarificare, apoi
formuleaz obiegii, aduce argumentg o modifici;

presupune ca negociatordlfermuleze oferta pentru toate elementele in discu

implica discutarea pe rand a cate unui element de negogiadsi se ajunge la acoperirea
difererntei de poaii;

presupune ca un negociatarisi prezinte propuneresi ofera clarificarile solicitate de
partener, apoi partenerul face o contra-propurtiseutad la randul ei;

redefinirea obiectului negociat.

59. Tehnica abordarea verticai:

a)
b)
c)

d)
e)

implica discutarea pe rand a cate unui element de negogiadsi se ajunge la acoperirea
diferenei de poazii;

unul dintre negociatorki prezint oferta, iar partenerul pune intéebde clarificare, apoi
formuleaz obiegii, aduce argumentg o modifici;

presupune ca negociatorédlfermuleze oferta pentru toate elementele in discu
redefinirea obiectului negociat;

presupune ca un negociatarisi prezinte propuneresi ofera clarificarile solicitate de
partener, apoi partenerul face o contra-propunkseutad la randul ei.

60.Tacticile de negociere repreziri

a)

b)
c)

d)

e)

procedee de #ane care sunt utilizate Tn anumite situaspecifice, cu scopul de
influentare a partenerilor;

procedee, metode utilizate de negociatori in alveedprocesului de negociere;
totalitatea variabilelor strategice, cu un gradltirde complexitate care conéuta
indeplinirea obiectivelor uranite;

ansamblul de decizii care urméaz fie luate in vederea indeplinirii obiectivelor
urmarite;

mijloacele si formele de agune ce urmeaz si fie folosite n vederea realidi
obiectivelor propuse.
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61.

62.

63.

64.

65.

66.

67.

Tacticile cooperante au ca specific:

a) exercitarea de presiuni psihologice asupratjlozipartenerului;

b) existena unui climat de ftelegeresi colaborare dintre partenersi;

C) uzareasi destabilizarea partenerului prin intreruperi freate ale negocierii sub diferite
pretexte;

d) uzaressi destabilizarea partenerului prin dsfrarea unor sedje maraton;

e) omiterea dezuuirii adevarului.

Tacticile conflictuale sunt bazate pe:

a) exercitarea de presiuni psihologice asupra tplozi partenerului, cu scopul de a-
determina & se deplaseze in ditgx dorit;

b) destabilizarea partenerului prin intreruperi fredeeale negocierii sub diferite pretexte;

c) existena unui climat de ftrelegeresi colaborare dintre parteneri;

d) consolidarea spiritul de cooperare prisigea anumitor sotii de iesire din impas;

€) punerea unor intréb de tip ipotetic.

Tactica de negociere, care permite formularearppriei opinii, ca pe o continuare a ceea
ce a spus parteneruli nu ca pe o contrazicere direct a opiniei acestuia, se nune:

a) tactica ,piciorului in prag”;

b) tactica ,faptului implinit”;

c) tactica ,da...dar”;

d) tactica negocierii ,in felii”;

e) tactica “@iat bun/kiat rau”.

Tactica desisurrii unor actiuni in comun, intr-un cadru informal, rupt de problemele

afacerilor:

a) este utilizat Tn scopul cunaderii reciproce si castigarii Tncrederii si  simpatiei
partenerilor;

b) se bazeawzpe utilizarea unui limbaj adecvat;

C) negociatorii nu intarzieagraspund cu o concesie ddpce au primitsi acceptat concesia
partenerului;

d) se bazeaipe punerea unor intrébde tip ipotetic;

e) reprezini un mod de a ata parteneruluinu poate fi indeplinitcererea lui.

Tactica “60%":

a) se bazeape punerea unor intrébde tip ipotetic;

b) reprezini un mod de a ata parteneruluiznu poate fi indeplinitcererea lui;
c) liderii agioneaz independent;

d) Tn cadrul echipei propriiasexiste un spirit de cooperagieincredere;

e) negociatorul deziluie toate informaile de care dispune.

“Totul sau nimic” este o tactié:

a) utilizata in cazul in care sunt celgrudoi negociatori ntr-o echip

b) se bazeazpe punerea unor intr&ib de tip ipotetic;

c) agresiv de negociere prin care partenerului i se limigazsibilitatea de ngcare;
d) adversarul este pus in sitii@le a-i skbi rezistera fizica si psihica a partenerului;
e) negociatorulgi impune anumite limite pe care se auto-abkynu le depseasé.

Negocierea comerciélnu se caracterizeai prin:

a) orice negociere comerciare ca obiect un produs cu diverse atribute;

b) negocierea comerciatletermird apariia unei solidariti intre vanator si cumpirator;
C) negocierea comerciahu conine date economice, tehnologigguridice;
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d)
e)

negocierea comerciakste preocupate o relée pe termen lung;
intre participatii la negociere exiéto independeti.

68. Consultarea furnizorilor se face in etapa:

b)

cumgpararii propriu-zise
anterioadi cumprarii;
post-cumpgrare;

masurrii performanelor;

nici o variani nu este coregt

69. Rambursarea étre client a unei parti a sumei pe care deja a glit-o, in scopul fidelizirii
sale se numsgte:

b)

remiz;

risturri

scont;

rabat;

reducere de pte

70. Sdéderea spontad sau negocia a unui pret, ca urmare a apartiei unui defect de
calitate a produselor sau a unei liveiri neconforme, se numste:

a)
b)
c)
d)
e)

remiz;

risturna;
reducere de pte
rabat;

scont.

71. Reducerea acordat pe factura pentru plata anticipata, pentru plata pe loc sau plata cu
numerar, se numate:

a)
b)
C)
d)
e)

scont;
rabat;
remiz;
9aj;
risturm.

72. Scontarea repreziri:

a)
b)
c)

d)
e)

suma de bani pe care banca tineein caz de plata unei scrisori de schimb sau alt efect
de cometrinainte de scademsa;

o reducere acordape factuit pentru plata anticipat pentru plata pe loc sau pentru plata
CU numerar,

marja comercial in procente, cedatde un furnizor unui comerciant cu ridicata sau cu
amanuntul,

0 sadere spontansau negocidtasupra unui prgropus sau negociat;

rambursareaatre client a unei frti a sumei pe care deja aif-o in scopul fidelizri
sale.

73. Obiectul negocierii comerciale 1l reprezinit:

a)
b)
c)
d)
e)

produsul;
pretul;
calitatea;
cantitatea;
garanii.
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74.

75.

76.

7.

78.

Raportul de piata este:

a) un factor de difergf intre vanitor si cumgirator,;
b) un factor de aseifnare intre varitor si cumpgirator,;
c) 1n general echilibrat;

d) in favoarea varizorului in cele mai multe sittig
e) n favoarea cumgpatorului in cele mai multe sittia

Cand exis# mai multe criterii de cumparare ierarhizate si piata furnizorilor este
caracterizata prin concurenta cumpar atorul recurge la:
a) cererea de ofertrestrans;
b) cererea de ofertdeschis;
c) adjudecarea deschijs
d) adjudecarea restrans
€) nici o variani nu este coreét

Reducerea financiad acordati de vanator cumpar atorului se numeste:
a) scont;

b) rabat;

C) remiz,

d) risturm.

e) gaj.

In condiia de livrare ex-works (EXW), cheltuielile cu trangortul si asigurarea
marfurilor de la poarta vanzatorului sunt suportate de:
a) cumgpirator in intregime;
b) cumpirator de la vama dirara vanitorului;
C) vanztor in intregime;
d) vanztor pari la vama dintara cumgratorului;
e) jumatate vanztorul si jumatate cumgpratorul.

Cum formulati obiectivul de negociere pentru reinnoirea contrailui de livrare anuala

a unei cantitati de zahar intre o fabrica de ciocolati si una de zatir, cunoscand
urmaitoarele aspecte:fabrica de ciocolat are un plan de prodtie majorat cu 10%, pia
produselor de ciocolatare o crgtere leni de 3%, fabrica de ciocofaaire anumite divergea cu

un
a)
b)

c)
d)

79.

b)

alt furnizor concurent fabricii de zah
Stabilim un singur obiectiv;
Stabilim o gam de obiective ce cuprinde celtputrei nivele: maxim — crgerea cantiitii
cu 10%, minim — crgerea cantiitii cu 3%, realist — crgerea cantiitii cu 5%;
Stabilim o gami de obiective ce cuprinde douivele: maxim — crgerea cantiitii cu 10%
si minim — craterea cantiitii cu 3%;
Stabilim o gam de obiective ce cuprinde douivele: minim — crgterea cantiitii cu 5%,
realist — cregterea cantiitii cu 10%;

Formulati o propunere la modul condtionat pentru o negociere privind inchirierea unui
spatiu de birouri Tn care proprietarul este interesat g obtina plata in avans pentru 6
luni, in loc de 2 luni, iar chiriasul pe o durata a contractului de acelai nivel al chiriei
mai mare decat cea oferét de doar 1 an, avand in vedere ca in zérchiriile vor creste
datorita construirii unui mall.

“Pot lua in considerare o extindere a duratei @mttdui dad suntei de acord cu plata in
avans a chiriei pe 6 luni”.

“Daca suntei de acord cu plata in avans a chiriei pe 6 lutuna voi fi de acord cu
extinderea duratei contractului cu 2 ani”.
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c) “De reguk incheiem contractele de inchiriere pe un an @g.zil
d) “De ce depinde&sincheiem contractele pe un termen mai mare”.

80.Care forma de exprimare a ameniréirii — public & sau privati — considerai ca este mai
eficienta.

a) Ameninarea exprimat intre patru ochi este mai efici@ndecat una public (deoarece in
ameninarea publig intervin ati factori de influemd cum ar fi nevoia celui amenat de agi
proteja prestigiul public ceea ce-l poate deternsin@sping ameninarea).

b) Ameninarea exprimatpublica este mai eficiefitdecat una intre patru ochi.

c) Ameninarea exprimatintre patru ochi este credihil

d) Ameninarea exprimat intre patru ochi este mai efici@ntdecat una privét
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CAPITOLUL 4
M ANAGEMENTUL CALIT ATII IN AFACERI

1. Cele trei fundii ale calititii sunt:

2.

a) tehnid, logici, economié
b) tehni@, economid, sociah
c) fizica, economia, estetia
d) economig, practid, estetié
e) estetid, logica, ergonomia

Potrivit scarii calit atii, unul dintre instrumentele folosite in analiza @litatii, un produs

acceptabil se a#i in zona:

a) de calitate total
b) de fidelizare

c) de indiferer

d) rosie

e) optima

3. Potrivit sciarii calit atii, unul dintre instrumentele folosite Th analiza @litatii, un produs bun
se afti in zona:

4.

a) de calitate total
b) de fidelizare

c) de indiferer

d) rosie

e) optima

Potrivit scarii calit atii, unul dintre instrumentele folosite in analiza @litatii, un produs

foarte bun se afh Tn zona:

5.

a) de calitate total
b) de fidelizare

c) de indiferem

d) rosie

e) optima

Potrivit scarii calit atii, unul dintre instrumentele folosite in analiza @litatii, un produs

excelent se afl in zona:

6.

a) optima

b) de fidelizare

c) de indiferer

d) rosie

e) de calitate total

Potrivit acestei orientiri, calitatea reprezinta o entitate atemporah, absolutul, fiind

perceputa de fiecare individ Tn mod subiectiv. O asemenea aldare nu permite definirea
clara a calitatii produselor si nici masurarea ei, neavand, in opinia lui Garwin, utilitae
practica. Este vorba de:

a) orientarea transcendant
b) orientarea spre produs
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C) orientarea spre procesul de pratic
d) orientarea spre utilizatori
e) orientarea spre pia

7. Principalele orientiri Tn definirea calitatii produselor sunt:
a) orientarea transcendgnbrientarea spre produs, orientarea spre congijrenentarea spre
procesul de prodtie, si orientarea spre utilizatori
b) orientarea spre concutgnorientarea spre costuri, orientarea spre proaesprodude, spre
piata de desfacerg orientarea spre produs
c) spre piga de desfacere, orientarea spre produs, orientgpea procesul de prodie,
orientarea spre utilizatogi orientarea spre costuri
d) orientarea transcendéntorientarea spre costuri, orientarea spre procdsuproduge,
orientarea spre utilizatogi orientarea spre produs
e) orientarea spre produs, orientarea spre cogitigntarea spre capatite de produge,
orientarea spre pia produsului

8. Calitatea este definik ca fiind masura in care un ansamblu de caracteristici intrinsei
satisface cerinele in:

a) standardul ISO 8402

b)standardul ISO 11000

¢) standardul 1ISO 14000:2000

d) standardul ISO 45000

e) standardul ISO 9000:2000

9. Care dintre urmatoarele enurturi nu face parte din etapele din evolda modalitatilor de
asigurare a calititii produselor si serviciilor:

a) Promovarea unor concepte integratoare de astjarealidtii

b) Asigurarea calitii prin metode statistice

c) Asigurarea calitii prin motivarea personalului

d) Asigurarea calitii prin imburatatire continui

e) Asigurarea calitii prin control

10. Dintre ipostazele calétii nu face parte:
a) calitatea livrat
b) calitatea total
c) calitatea livrat
d) calitatea contractat
e) calitatea proiectat

11. Dintre ipostazele calétii nu face parte:
a) calitatea optim
b) calitatea omologat
C) calitatea contractat
d) calitatea livrat
e) calitatea minimall

12. Masura Tn care un ansamblu de caracteristici intrinsei prevazute in standardele
produsului indeplineste cerintele consumatorilor reprezint:

a) calitatea presctis

b) calitatea proiectat

c) calitatea livrat

d) calitatea contractat
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e) calitatea omologat

13. Masura in care un ansamblu de caracteristici intrinsei determinate dupa livrare
corespund cerirtelor consumatorilor/ clientilor reprezint a:

a) calitatea presctis

b) calitatea real

c) calitatea livrat

d) calitatea contractat

e) calitatea optim

14. Masura in care un ansamblu de caracteristici intrinsei indeplinesc cerintele la cel mai
nalt nivel existent pe plan mondial/ngional la un moment dat reprezint:

a) calitatea excelent

b) calitatea omologat

C) competitiv

d) calitatea contractat

e) calitatea optim

15. Definirea managementului calitii prin prisma ,trilogiei calit atii” i se atribuie lui:
a) Deming
b) Juran
c) Crosbhy
d) Feigenbaum
e) Ishikawa

16. Céate principii ale managementului calitii cunoasteti?
a)8
b) 6
c) 12
d) 10
e)9

17. Intentiile si orientirile generale ale unei organizti referitoare la calitate asa cum sunt
exprimate oficial de managementul de la cel mai itianivel reprezinta:

a) strategia calitii

b) politica referitoare la calitate

c) planificarea calitii

d) sistemul calittii

e) conducerea caliii

18. Partea general a managementului caliiti concentrata spre stabilirea obiectivelor
calitatii si care specifiéd procesele opertionale necesaresi resursele aferente pentru a
Tndeplini obiectivele calitatii reprezint a:

a) strategia calitii

b) politica referitoare la calitate

c) planificarea calitii

d) asigurarea caiitii

e) obiectivele caliitii

19. Acea parte a managementului calitii concentrata pe furnizarea increderii ci cerintele

referitoare la calitate vor fi indeplinite reprezinta:
a) strategia calitii
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b) politica referitoare la calitate
c) planificarea calitii

d) asigurarea caiitii

e) certificarea calitii

20. Acea parte a managementului cakitii concentrati pe cresterea abilitatii de a indeplini
cerintele referitoare la calitate reprezint:

a) Tmburatatirea calititii

b) politica referitoare la calitate

c) sistemul calttii

d) asigurarea calitii

e) ipostazele calitii

21. Structura organizatorica, procedurile, proceselesi resursele necesare pentru indeplinirea
managementului caliitii reprezinta:

a) planificarea calitii

b) politica referitoare la calitate

c) sistemul calitii

d) asigurarea caiitii

e) managementul caliti

22. Sistemul de management prin care se orienteéagi se controleas o organizaie in ceea ce
priveste calitatea repreziné

a) planificarea managementului caiit

b) politica referitoare la managementul caiit

c) sistemul de management al caiit

d) asigurarea caiitii

e) managementul total al catit

23. Fundia de ..........cceeeivinnen. se refela ansamblul activititilor preventive, prin care se
urmireste, Tn mod sistematic,  se asigure corectitudineasi eficacitatea activititilor de
planificare, organizare, coordonare, antrenaresi tinere sub control in scopul de a garanta
obtinerea rezultatelor la nivelul calitativ dorit

a) planificare a calitii

b) organizarea activitilor referitoare la calitate

c¢) coordonarea activtilor referitoare la calitate

d) asigurarea caiitii

e) imburatatirea calititii

24. Fundgia de .......ccccoeeeiiieninne comstdin ansamblul proceselor prin care se armonizedz
deciziile si actiunile firmei si ale subsistemelor sale, referitoare la calitatdn scopul realizirii
obiectivelor definite, Tn cadrul sistemului calititii definit anterior

a) planificare a calitii

b) organizarea activitilor referitoare la calitate

c) imburatatirea calititii

d) asigurarea caiitii

e) coordonarea activiilor referitoare la calitate

25. Fundia de .........ccoeiiiiiiiiieennnn. se refeta ansamblul activitatilor de supraveghere a
destisur arii proceselor si de evaluare a rezultatelor in domeniul calitii, in fiecare din etapele
traiectoriei produsului, in raport cu obiectivele si standardele prestabilite, in scopul elimitirii
deficientelor si prevenirii apari tiei lor in procesele ulterioare
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26.

a)tinere sub control a califi

b) organizarea activitilor referitoare la calitate
c) coordonarea activtilor referitoare la calitate
d) asigurarea caiitii

e) Tmburitatirea calititii

Fundia de .........cccooveeeiiinnnnnn. coiistlin ansamblul proceselor prin intermediul cirora se

determina principalele obiective ale firmei Tn domeniul caliatii, precum si resursele si
mijloacele necesare realirii lor.

27.

28.

29.

30.

31.

a) planificare a calitii

b) organizarea activitilor referitoare la calitate
c) coordonarea activtilor referitoare la calitate
d) asigurarea caiitii

e) imburatatirea calititii

Care dintre urmatoarele functii nu apartine managementului califitii:
a) planificarea caltii

b) organizarea activitilor referitoare la calitate

C) asigurare a caiitii

d) controlulsi evaluarea calitii

e) imburatatirea calititii

Care dintre urmatoarele functii nu apartine managementului califitii:
a) stabilirea strategiilor caiitii

b) organizarea activitilor referitoare la calitate

C) asigurarea caiitii

d) tinerea sub control a caliti

e) coordonarea activiilor referitoare la calitate

La nivel operativ, in cadrul planificarii operationale putem vorbi despre planificare:
a) strategig si tactica

b) direct si indirecta

C) strategié si operaional

d) interra si exterra

e) direct si indirecti

O forma specifici de organizare in domeniul calidtii o reprezinta:
a) spirala calitii

b) ciclul PDCA

c) cercurile calitii

d) spirala calitii

e) managementul caliti

Antrenarea personalului pentru realizarea obietvelor calititii are un pronuntat caracter

operational, baza ei reprezentand-o:

a) supravegherea

b) motivaia

c) colaborarea

d) climatul de lucru
e) excluderea gselilor

56



32. Activitatea de examinare sistematit efectuat pentru a cunoate in ce ndsura o entitate
(activitate, proces, produs, serviciu) este capaliilsa satisfaci cerintele specificate este:

a) evaluarea caiitii

b) inspeda calittii

c) supravegherea cdiliii

d) auditul calistii

e) controlul calitii

33. Monitorizarea si verificarea continua a sfirii unei entitaiti (activitate, proces, produs,
serviciu) pentru a constata modul in care ceritele specificate sunt satidtute reprezinti:

a) evaluarea caiitii

b) inspeda calittii

c) supravegherea cdiliii

d) auditul calistii

e) controlul calitii

34. Activitatile prin care se nisoari, examineas, incearci una sau mai multe caracteristici
ale unei entititi si se compat rezultatul cu cerintele specificate, in scopul determirii
conformititii acestor caracteristici reprezini:

a) evaluarea caiitii

b) inspeda calittii

c) supravegherea cdiliii

d) auditul calistii

e) controlul calitii

35. Examinarea sistematid si independenti efectuati pentru a determina daci activititile si
rezultatele referitoare la calitate corespund dispaitiilor prestabilite si daca aceste dispozii
sunt efectiv implementatesi capabile g atinga obiectivele este:

a) controlul calitii

b) inspeda calittii

C) asigurarea caiitii

d) diagnosticul calitii

e) auditul calitii

36. Auditul calitatii este o activitate:
a) sistematig si independerit
b) obligatorie
c) contabik
d) semestrial
e) comercial

37. Scopul principal al auditului calititii este de a:
a) evalua agunile intreprinse de conducerea de varf
b) evalua starea organi&i la un moment dat
c) evalua msurile corectivgi de imbutatire necesare
d) evalua risura in care se poate face certificareaaalit
e) evalua rasurile de santnare necesare

38. Asigurarea interma a calititii reprezinta activitatile destisurate pentru a da incredere
................ & va fi obtinuta calitatea propusi.

a) clientilor intreprinderii

b) conducerii intreprinderii
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c) tuturor angaj@or intreprinderii
d) furnizorilor intreprinderii
e) partenerilor

39. Asigurarea exterri a calititii reprezinta activititile deshsurate in scopul de a da
incredere ................ &sistemul caliitii furnizorului permite ob tinerea calitatii cerute

a) cliertilor

b) conducerii intreprinderii

C) tuturor angajg@or intreprinderii

d) furnizorilor

e) partenerilor intreprinderii

40. Cadrul conceptual al imburititirii continue a calitatii, tehnicile si instrumentele care pot
fi utilizate sunt cuprinse n standardul:

a) SR EN ISO 9000/2000

b) SR EN ISO 9001/2000

¢) SR EN ISO 9002/2000

d) SR EN ISO 9003/2000

e) SR EN ISO 9004/2000

41. Care dintre urmatoarele afirmatii adevirata:
a) calitatea trebuie asiguiiade cétre managerul general al intreprinderii;
b) responsabilitatea elataoi politicii calitatii revine fiecirui angajat din intreprindere;
c) politica in domeniul caltii nu trebuie detaliat si concretizai la toate nivelurile
intreprinderii,;
d) aprecierea finala calitti nu o face o anumit ,instana” din intreprindere ci clientul,
societatea;
e) competera in domeniul calitii inseama clienti cat mai mufi, nu clierti multumiti.

42. Care dintre elementele de mai jos sunt considete elemente structurale ale gandirii
manageriale:

a) viziunea, misiunea, tacticifestrategiile

b) strategiile, tacticile, politicsi filosofia manageriail

c) politica, strategia, obiectivele, tacticile

d) viziunea, misiunea, politica, strategia

€) viziunea, misiunea, tacticile, filosofiile

43. Imaginea nestructurafi a viitorului bazata pe intuitie, dorinte si care poate constitui
suportul unei dezvoltiri ulterioare reprezint a:

a) viziunea organizeei

b) misiunea organizeei

c) filosofia managerial

d) strategia intreprinderii

e) politica intreprinderii

44. Juran a delimitat patru teorii, pe baza érora poate fi formulata politica in domeniul
calitatii. Care dintre urm atoarele teorii nu face parte dintre cele patru teoi ale lui Juran?

a) teoria factorilor de produe

b) teoria competitivittii

C) teoria performatei maxime

d) teoria utiliitii marginale

e) teoria capabilitii
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45. Tn cadrul teori€i .......c......... a lui Juranin elaborarea politicii Tn domeniul calititi, atentia
este concentral pe desfisurarea corespunztoare a procesului de produgie

a) capabilittii

b) competitivititii

C) utilizarii

d) performarei maxime

e) maximizrii profitului

46. In cadrul teoriei ................. a lui Jurarin elaborarea politicii in domeniul calititi accentul
se pune pe atragerea cligilor, astfel incat acatia sa raméana fideli organizatiei

a) capabilittii

b) competitivititii

C) utilizarii

d) performarei maxime

e) convergetei

47. In cadrul teoriei ................. a lui Juranin elaborarea politicii in domeniul calititi, se
acorda importanta diversificarii produselor si serviciilor pentru satisfacerea cerirtelor
diferite ale clientilor.

a) capabilittii

b) competitivititii

c) utilizarii

d) performarei maxime

e) convergetei

48. In cadrul teoriei ................. a lui Jurarin elaborarea politicii Tn domeniul caliati se tine
cont de faptul ci organizatia urmireste si devina lider prin calitatea produselor si serviciilor
pe care le ofeét

a) capabilittii

b) competitivititii

C) utilizarii

d) performarei maxime

e) clasice a calitii

49. ...................... reprezint o strategie puternicéi a ntreprinderii pe termen lung care
determina o Tmbunatatire continua a calitatii produselor/serviciilor, precum si a abilitatii
conducerii de a satisface nevoile cligior, si in acelai timp, sa creeze condii de crestere a
productivit atii muncii si implicit a profitului

a) auditul calitii

b) sistemul de asigurare a catit

¢) managementul cadiii

d) managementul caliii totale

e) calitatea total

50. Ansamblu de activititi ale TQM este constituit din:
a) planificare, organizare, conducere, controgwasire
b) planificare, organizare, control, imlatitire, asigurare
c) planificare, organizare, control, evaluare, asige
d) planificare, organizare, conducere, asiguraraluare
e) planificare, organizare, evaluare, asigurare
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51.

Care dintre urmatorii precursori ai managementului calitatii au stabilit cele 14 principii

ale managementului califitii totale?

52.

53.

54.

55.

56.

S7.

a) Juran

b) Deming

c) Ishikawa

d) Crosby

e) Feigenbaum

Care sunt dimensiunile TQM?
a) filosofica, tehnic, transcendeat
b) transcendeat logica, tehnic

c) filosofica, logici, tehnic

d) logic, tehnid, umanisi

e) logia, tehnid, transcendeat

Strategia Tmburitatirii continue a calitatii mai este cunoscut si sub denumirea de:
a) conceptul calitii

b) ciclul PDCA

c¢) conceptul Feigenbaum

d) conceptul Kaizen

e) ciclul lui Deming

Care dintre urmitoarele faze apatin conceptului ,ciclul lui Deming”:
a) planifici, execud, testea, imburitateste

b) planifici, execud, verifica, agioneaz

C) cerceteaz, planifica, execu, verifica

d) cerceteag, planifica, verifica, agioneaz

e) planifici execui agioneaz, imburitateste

Care dintre urmatoarele caracteristici nu aparin imbunatatirii continue (Kaizen):
a) dezvoltare pas cu pas

b) necestit investtii reduse

¢) motivgie de nivel ridicat

d) presupune invesiiimari

e) caracter preventiv

Costurile referitoare la calitate se clasifig in costuri:

a) de prevenire, de evaluare, defatdr interne, defedtrilor externe
b) de prevenire, de evaluare, de control, de dafect

c) defecirilor interne, defeditrilor externe, de control, de evaluare
d) directe, indirecte, fixe, variabile

e) de prevenire, de evaluare, de remediere, deigied

Costurile pentru omologare fac parte din categaa costurilor:
a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne

d) defecirilor externe

e) de produge
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58. Costurile pentru efectuarea auditurilor sistemdui calititii fac parte din categoria de
costuri

a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne

d) defecirilor externe

e) de remediere

59. Costurile privind probele, controalelesi expertizele la produsele ce ajung la destine si
sunt reclamate de clieti fac parte din categoria costurilor

a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne

d) defecirilor externe

e) de remediere

60. Costurile determinate de produ¢ia declasa#i sau prin schimbarea claselor de calitate fac
parte din categoria costurilor

a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne

d) defecirilor externe

e) de Imbuatatire

61. Costurile cu controlul de recefie al materiilor prime, materialelor, fac parte din categoria
de costuri:

a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne

d) defecirilor externe

e) auxiliare

62. Costurile cu salariile personalului de controbl calititii fac parte din categoria de costuri:
a) de prevenire
b) de evaluare
c) defecirilor interne
d) defecirilor externe
e) tehnice

63. Costurile pentru depozitarea Tn condii corespunzitoare a produselor finite fac parte din
categoria de costuri:

a) auxiliare

b) de evaluare

c) defecirilor interne

d) defecirilor externe

e) de prevenire

64. Costurile datorate deficietelor din sfera marketingului fac parte din categora de costuri:
a) de prevenire
b) de evaluare
c) defecirilor interne
d) defecirilor externe
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65.

e) de piga

Costurile cu amenajarea unor spa@ suplimentare de depozitare, aproviziogiri

suplimentare si cresterea inventarului existent fac parte din categoriade costuri:

66.

a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne
d) defecirilor externe
e) suplimentare

Costurile datorate de Tnlocuirea produselor defcte in cadrul termenului de garatie fac

parte din categoria de costuri:

67.

68.

a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne
d) defecirilor externe
e) tehnice

Costurile datorate retragerii produselor de pepiati fac parte din categoria de costuri:
a) de prevenire

b) de evaluare

c) defecirilor interne

d) defecirilor externe

e) de piga

Standardele din seria .................. reprezirt modele pentru asigurarea calitii. Ele

cuprind recomandari si cerinte pentru dezvoltarea sistemelor de management allit&tii.

69.

a) SR EN ISO 9000
b) SR EN ISO 45000
c) SR EN ISO 14000
d) SR EN ISO 10011
e) SR EN ISO 8402

Procedurile operaionale trebuie gi:

a) trateze toate elementele sistemului de manadgeatetalititii prevazute in standardul de
referina

b) reglementeze modul de ex@etal unor activiti

c) reprezinte practicile specifice cafit, resurselesi secverele activititilor pentru un anumit
produs

d) cortina obiectivelesi orientirile generale ale organigei in ceea ce priwte calitatea;

e) detalieze modul de lucru a personalului operativ

70. Manualul calitatii:

a) detaliaz procedurile sistemului.

b) se refet la aspecte ale asiguii calitatii la nivelul intreprinderii, cum ar fi cele refésare la
recepie, inspede, inregistiiri din perioada garaiei si post garatiei

C) servate ca referipi permanerit in implementareai meninerea sistemului cafitii, scopul
principal fiind acela de a furniza o descriere adéca acestui sistem

d) se refet la activititile de baz ale sistemulugi nu intrd in detalii tehnice

e) descrie modul de lucru a personaluluiaspunde de calitatea produselor
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71. Inregistririle calit itii:
a) detaliaz procedurile sistemului.
b) sunt generale, referindu-se la aspecte ale rasigealitatii la nivelul ntreprinderiisi
specifice, cum ar fi cele referitoare la regepinspede, inregistiri din perioada garaiei si
post garatiei
c) servate ca referiph permanerit in implementareai meninerea sistemului cafitii, scopul
principal fiind acela de a furniza o descriere ad#ca acestui sistem
d) se refet |la activiitile de baz ale sistemulugi nu intra Tn detalii tehnice
e) se refex la activititile de baz ale sistemulugi nu intra in detalii tehnice

72. Adiunea unei terte parti care dovedgte existerta increderii ca un produs, proces sau
serviciu corespunztor identificat este Tn conformitate cu un standardsau un alt document
normativ poarta denumirea de:

a) certificarea conformitii

b) auditul produsului

c) evaluarea produsului

d) inspede tehnié@

e) controlul calitii

73. Procedura prin care un organism cu autoritate d recunoastere oficiala ca un organism
sau o persoa#i sunt competente & destisoare sarcini specifice poard denumirea de:

a) acreditare

b) certificare

c) evaluare

d) inspede

e) audit

74. Documentul emis in baza regulilor unui sistemelcertificare, ce indié existerta increderii
adecvate & un produs, corespunitor identificat, este in conformitate cu un anumitstandard
sau cu un alt document normative poart denumirea de:

a) declarge de conformitate

b) buletin de analiz

c) raport de audit

d) certificat de conformitate

e) certificat de garaie

75. Marca protejata, aplicati sau emisi pe baza regulilor unui sistem de certificare, cendica
existerta increderii adecvate @ produsul/serviciul in cauz este in conformitate cu un anumit
standard sau cu un alt document normativ poari denumirea de:

a) mara@ de identitate

b) maré de cometr

¢) mara de firma

d) mara inregistrai

e) mara de conformitate

76. Certificarea produselorsi serviciilor poate fi:
a) voluntad si obligatorie
b) pentru protete si comerciak
C) armonizat si nearmonizat
d) globai si individuala
e) direct si indirecti
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77. Si se determine pierderile totale efective datorateabuturilor (Ptr) stiind ca Ctr — costul
total al rebuturilor — este de 2.500 u.m., iar rec- costul materialelor recuperabile din
produsele rebutate — este de 1.800 u.m.

a) 700

b) 1700

c) 4300

d) 1300

78. Care este ponderea reclantalor clientilor in valoare totala a produselor reclamate (Pr),
daca costurile pentru rezolvarea reclamaiilor (Cr) sunt de 3500 lei, iar valoarea totad a
produselor reclamate (in perioada de garatie - Vt) este de 70000 lei.

a) 5%

b) 50%

c) 0,5%

d) 0,05%

79. Care este ponderea pierderilor totale efectivén costurile de produaie (Pptr), daci
pierderile totale efective (Ptr) au fost de 4200 m. iar costurile totale de produdie de 885000
u.m.

a) 5%

b) 0,5%

c) 0,05%

d) 0,005%

80. Pentru oltinerea unui produs s-au realizat urndtoarele cheltuieli:
Salariile personalului de control 50000 u{m.
Costurile pt omologarea produsului 14350 u.m.
Costul materialelogi energiei consumate in 25400 u.m
procesul de control
Controlul produselor finite 15000 u.m.
Costuri de creare a prototipurilor 27500 u.m.

Costuri de achizionare de echipamente, apargte 40500 u.m
standuri pentru &suraregi controlul califitii
Costuri ocazionate de perfemarea predfirii 9800 u.m
superioare a personalului de exgesi de control
Costul controlului periodic al produselor finite, T | 9000 u.m
condiiile cerute de beneficiari, refacerea probeloy

tip

n aceste condi, care au fost costurile de evaluare la gfér procesului?
a) 109200 u.m.
b) 123550 u.m.
c) 99400 u.m.
d) 90400 u.m.
e) 84400 u.m.
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CAPITOLUL 5
5. ANALIZA ECONOMICO-FINANCIAR A A FIRMEI

Care din urmaitoarele variante reprezinta indicatori de activitate?
Rezultatul din exploatarg rezultatul curent;

Productivitatea muncii randamentul utilajelor;

Rata rentabilitii economicesi rata rentabilitii financiare;

Cifra de afaceri, valoarea@djat si produgia exerciiului;
Cheltuielile totalesi cheltuielile din exploatare.

Productia exercitiului unei firme cuprinde:
Valoarea produgei vandute, stocatg imobilizate;
Valoarea mijloacelor fixe vandute de intreprindere;
Veniturile din reldri de provizioane;

Dobanzile incasate;

Veniturile din vanzarea anfurilor;

Cifra de afaceri marginala reprezinta:

Incasarea medie pe unitatea de produs vandut

Variatia incadrilor unei intreprinderi generatle variaia cu o unitate a caniiflor vandute;
Acel nivel al cifrei de afaceri care asiguacoperirea in totalitate a cheltuielilarf sa se olina
profit;

Totalitatea veniturilor din prodtia vandui;

Nivelul maxim al cifrei de afaceri realizate dentr&prindere.

Coeficientul de concentrare Gini-Struck, calculat gntru o firma, poate avea urnitoarele
valori si semnificatii:

G = 0.9si semnifici o distribdie uniformi a cifrei de afaceri pe sortimente;

G = 0.1si semnifia un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri

G = 1.2si semnific un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri

G = -0.7si semnifici o distribuie uniforma a cifrei de afaceri pe sortimente;

G = 0.9si semnific un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri

Indicele Herfindhal, calculat pentru o firma care realizeaa cinci produse, poate avea
urmatoarele valori si semnificatii:

H = Osi semnific o distribuie unifornt a cifrei de afaceri pe sortimente;

H = 0.2si semnifica o distribuie uniforn a cifrei de afaceri pe sortimente;

H = 0.1si semnifici un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri

H = 1.2si semnifici un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri

H = 0.9si semnific o distribuie uniforni a cifrei de afaceri pe sortimente;

Cifra de afaceri este influenata, intr-un sistem factorial, de urmatorii factori direc ti, in
urmatoarea ordine:

Nr. de salarig, productivitatea muncii, gradul de valorificar@@dugiei fabricate;

Volumul produciei vandute, structura prodiiei, costul de produe;

Nr. de salarig, Tnzestrarea tehrica muncii, productivitatea muncii, eficignmijloacelor fixe,
gradul de valorificare a prodtiei fabricate;

Volumul produgiei vandute, structura prodtiei, costul de produi, preul de vanzare;
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e) Nr. de salarig, productivitatea muncii, inzestrarea tetinecmuncii, eficiera mijloacelor fixe,
gradul de valorificare a prodtiei fabricate;

7. Indicele cifrei de afaceri = 103%; Indicele nundrului de salariati = 105%; Indicele
gradului de valorificare a productiei marfa fabricate = 101%; Indicele gradului de
inzestrare tehnié a muncii = 95%. Aceasta semnifis:

a) A crescut productivitatea muncii, s-a redus efi@eantilizarii mijloacelor fixe si stocul de
produse finite;

b) Au crescut productivitatea mungii eficienta utilizarii mijloacelor fixe, dar s-a redus stocul de
produse finite;

c) Au scizut productivitatea muncii, eficiga utilizarii mijloacelor fixesi stocul de produse finite;

d) A scizut productivitatea muncii, a crescut efiaeemitilizarii mijloacelor fixesi s-a redus stocul
de produse finite;

e) A crescut cifra de afacegi productivitatea muncii, dar s-a redus eficaentilizarii mijloacelor
fixe;

8. Indicele numiarului de salariati = 95%; Indicele productivitétii muncii = 98%; Indicele
gradului de valorificare a productiei marfa fabricate = 96%; Indicele gradului de
inzestrare tehnié a muncii = 99%. Aceasta semnifi:

a) A crescut cifra de afacegi eficienta utilizarii mijloacelor fixe, dar s-a redus stocul de preelu
finite;

b) A scizut cifra de afaceri a crescut eficiega utilizarii mijloacelor fixe si stocul de produse
finite;

c) A scizut productivitatea muncii, a crescut efiaeemitilizarii mijloacelor fixesi s-a redus stocul
de produse finite;

d) Au scizut productivitatea muncii, eficiga utilizarii mijloacelor fixesi stocul de produse finite;

e) Au scazut cifra de afaceni eficienta utilizarii mijloacelor fixe, dar a crescut stocul de predu
finite;

9. Analiza structural a a valorii adaugate presupune:

a) Stabilirea factorilor ce influgeaz valoarea ailigag;

b) Masurarea influetei factorilor asupra modificii valorii adaugate;

c) Stabilirea consecirlor modificirii valorii adaugate asupra principalilor indicatori economico-
financiari;

d) Stabilirea modului de repartizare a valoriiagate pe elemente componente;

e) Calculul modificrii absolutesi procentuale a valorii adgate;

10. Analiza factoriala a valorii adaugate presupune:

a) Compararea valorii ddigate brute cu valoareasadjat net;

b) Stabilirea consecirlor modificrii valorii adiugate asupra principalilor indicatori economico-
financiari;

c) Stabilirea factorilor ce influgeaz valoarea ailigat si masurarea influetei acestora,

d) Stabilirea contribtiei fiecarui element component la piherea valorii adugate;

e) Calculul modificrii absolutesi procentuale a valorii @digate;

11.Influenta cu semnul plus a gradului de valorificare al prodctiei fabricate asupra cifrei de
afaceri semnifici:

a) Reducerea gradului de valorificare al progeidabricare;

b) Cresterea stocurilor de produse finite;

¢) Reducerea stocurilor de produse finite;

d) Reducerea stocurilor de prodiecnetermina;
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e) Cresterea stocurilor de prodtie neterminat;

12.Care din urmaitoarele elemente se includ in cifra de afaceri?

a) Veniturile din dobanzile aferente disponikititor banesti de la nci;

b) Veniturile din vanzarea produselor, executareaitlor si prestarea serviciiloratre teti;
c) Veniturile din vanzarea unor mijloace fixe caremai sunt utilizate in intreprindere;
d) Veniturile inregistrate in avans;

e) Veniturile din difererele de curs valutar;

13.Indicele productiei exercitiului = 108%; Indicele valorii addaugate = 105%; Indicele
productivit atii anuale a muncii (calculat pe baza produgiei exercitiului) = 97%. Aceasta
semnifici:

a) Cresterea nurarului de personadi reducerea ponderii consumurilor de laiter

b) Sciderea nuriirului de personadi reducerea ponderii consumurilor de laiter

c) Cresterea nurarului de personadi a ponderii consumurilor de la ter

d) Sporirea productivitti muncii si reducerea nuanului de personal,

e) Sciderea nurirului de personadi a productivititii muncii;

14.Valoarea adiugati se determiri ca:

a ) Diferena dintre produga exerciiului si consumurile provenind de la ter
b) Diferena dintre produga exerciiului si cheltuielile salariale;

c) Rezultatul favorabil al exerailui;

d) Diferena dintre excedentul brut din exploataramortizare;

e) Diferena dintre cifra de afacegi suma amortirii.

15. Care din urmaitoarele elemente se includ n valoarea édgata:
a) Cheltuielile cu salariile;

b) Cheltuielile cu serviciile telefonice;

c) Cheltuielile cu materiile prime;

d) Valoarea narfurilor vandute;

e) Costul marfurilor vandute;

16.Influenta cu semnul minus a modifidrii structurii produc tiei exerckiului asupra valorii
adaugate presupune:

a) Sciderea ponderii produselor cu valoareiwghtl la 1 leu produge mai mare decat media
valorii adiugate pe intreprindere;

b) Scderea valorii aglugate pe produse;

c) Cresterea ponderii produselor cu valoareiaght la 1 leu produge mai mare decat media
valorii adiugate pe intreprindere;

d) Sciderea ponderii produselor cu valoareiwghti la 1 leu produge mai mi@ decat media
valorii adiugate pe intreprindere;

e) Cresterea valorii adugate totale.

17.Indicele valorii addugate (lva) este mai mare decat indicele produtei exerckiului (I gey).
Aceasta reflec:

a) O cretere a profitului;

b) O cretere a ponderii consumurilor de lattén produgia exerciiului;

c) O reducere a ponderii consumurilor de lai terprodugia exerciiului;

d) O cretere a productiviitii muncii;

e) O utilizare mai buéa timpului de lucru al muncitorilor.
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18.Indicele valorii adaugate (la) este mai mic decat indicele produgei exerciiului (I gex)-
Aceasta reflec:

a) O cregtere a productiviitii muncii;

b) O cretere a profitului;

c) O reducere a ponderii consumurilor de lai ferprodudia exerciiului;

d) O utilizare mai buéa timpului de lucru al muncitorilor.

e) O crestere a ponderii consumurilor de lattén produgia exerciiului.

19.Influenta cu semnul plus a modifidrii structurii produc tiei asupra valorii adaugate
presupune:

a) Scderea ponderii produselor cu valoaréwght pe produs mai mare decat media pe
ntreprindere;

b) Creterea valorii adugate pe produse;

c) Creterea ponderii produselor cu valoareawghti pe produs mai mare decat media pe
intreprindere;

d) Saderea ponderii produselor cu valoareawghti pe produs mai mic decat media pe
intreprindere;

e) Craterea valorii adugate totale.

20. Coeficientul mediu de sortiment, calculat pentru dirm a industrial & care realizeaa cinci
produse, poate avea urritoarele valori si semnificatii:

a) Ks = 1.4si semnifici defisirea volumului produgei la toate sortimentele;

b) Ks = 0si semnifici nerealizarea volumului prodtiei la toate sortimentele;

c) Ks = 0.9si semnifici nerealizarea volumului prodtei la cel pgin un sortiment;

d) Ks = 1.1si semnifici realizareai chiar degsirea volumului produgei la toate sortimentele;

e) Ks = - 0.5si semnifici nerealizarea volumului prodtiei la toate sortimentele.

21.Referitor la activitatea unei firme industriale, se cunosc urmitoarele: coeficientul mediu
de sortiment = 1; coeficientul mediu de asortiment 0,87; indicele volumului fizic al
productiei = 103%. Aceasta semnifii:

a) Producia a fost realizatsi chiar degsita la toate produsele, in propiodiferite;

b) Producia nu a fost realizatla cel ptin un produs, dar dégita la celelalte;

c) Produgia a fost defsita in aceesi propotie, la toate produsele;

d) Produgia realizai corespunde cu prodii& programait;

e) Produgia nu a fost realizatla nici un produs, in aceggropotie.

22.Referitor la activitatea unei firme industriale, secunosc urmitoarele: coeficientul mediu
de sortiment = 0.87; coeficientul mediu de asortimmé = 1; indicele volumului fizic al
productiei = 90%. Aceasta semnifig:

a) Produgia a fost realizatsi chiar degsita la toate produsele, in propiodiferite;

b) Produgia nu a fost realizatla cel ptin un produs, dar dégita la celelalte;

c) Produgia a fost defsita in aceesi propotie, la toate produsele;

d) Producia realizai corespunde cu prodii& programéi,

e) Produgia nu a fost realizatla nici un produs, in aceggropotie.

23.Coeficientul de nomenclatu#i, calculat pentru o firma industriala care realizeaa cinci
produse, poate avea urritoarele valori si semnificatii:
a) Kn = 1si semnifici realizaregi chiar de@sirea volumului produgei la toate sortimentele;
b) Kn = 1si semnifici nerealizarea volumului prodtei la toate sortimentele;
c) Kn = 0.9si semnifici nerealizarea volumului produei la cel pdin un sortiment;
d) Kn = 1.4si semnifici degisirea volumului produgei la toate sortimentele;
e) Kn = 0.2si semnifici nerealizarea volumului prodtei la toate sortimentele.
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24.Productivitatea marginala a muncii reprezinti:

a) Eficienta cu care este utilizatorta de mung in activitatea productiy
b) Cantitatea de produsetotuta de un muncitor intr-o zi;

c) Sporul de produee la o crgtere cu o unitate a timpului lucrat;

d) Sporul de produee generat de noile investiproductive;

e) Nivelul minim acceptat al productivtii muncii unui muncitor.

25.Pentru analiza utilizarii extensive a mijloacelor fixe se urnireste:

a) Gradul de utilizare a capadii de produdie;

b) Gradul de utilizare a fondului de timp maxim disjioin

c) Randamentul utilajelor;

d) Corelgia dintre dinamica cifrei de afacaridinamica valorii mijloacelor fixe;
e) Ponderea mijloacelor fixe active in totalul mijledar fixe;

26.Pentru analiza utilizarii intensive a mijloacelor fixe se urmireste:
a) Modul de utilizare a regimului schimburilor utilége;

b) Timpul efectiv lucrat de mijloacele fixe;

c) Randamentul utilajelor;

d) Coeficientul de reinnoire a mijloacelor fixe;

e) Ponderea mijloacelor fixe active in totalul mijledar fixe;

27.Influenta cu semnul plus a modifidrii structurii veniturilor totale asupra cheltuieli lor la
1000 lei venituri totale semnifié:

a) Sciderea ponderii veniturilor din exploatare;

b) Cresterea ponderii veniturilor cu cheltuieli la 1000 ieenituri pe categorii, mai mici decéat
media pe intreprindere;

c) Cresterea ponderii veniturilor cu cheltuieli la 1000 ieenituri pe categorii, mai mari decat
media pe intreprindere;

d) Reducerea cheltuielilor la 1000 lei venituri totale

e) Majorarea cheltuielilor la 1000 lei venituri dinmatare.

28.Cheltuielile la 1000 lei CA sunt influetate de urmitorii factori direc ti, in urmaitoarea
ordine:

a) Cantitate, prg cost;

b) Cantitate, cost, structur

c) Structus, pre, cost;

d) Cost, structu, pre;

e) Structus, cost, pre

29.Influenta cu semnul minus a preului de vanzare asupra cheltuielilor la 1000 lei & a de
afaceri semnifici:

a) Cresterea cheltuielilor la 1000 lei cifrde afaceri;

b) Cresterea costurilor pe produse;

c) Sciderea preului de vanzare;

d) Cresterea preului de vanzare;

e) Cresterea volumului produei vandute.

30.Influenta cu semnul plus a preului de vanzare asupra cheltuielilor la 1000 lei ¢&ia de
afaceri semnifici:

a) Scderea costurilor pe produse;

b) Cresterea costurilor pe produse;

c) Sciderea preului de vanzare;
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b)

c)

d)
e)

Cresterea preului de vanzare;
Sciderea cheltuielilor la 1000 lei cifra de afaceri.

.Influenta cu semnul minus a structurii produaiei asupra cheltuielilor la 1000 lei cifé de

afaceri semnifici:

Cresterea ponderii produselor cu un nivel al cheltioella 1000 lei mai mic decat media pe
intreprindere;

Reducerea ponderii produselor cu un nivel al cheditor la 1000 lei mai mic decat media pe
intreprindere;

Cresterea ponderii produselor cu un nivel al cheltioella 1000 lei mai mare decat media pe
intreprindere;

Cresterea cifrei de afaceri;

Cresterea cheltuielilor la 1000 lei cifrde afaceri.

32.Influenta cu semnul plus a structurii produgiei asupra cheltuielilor la 1000 lei cifé de

a)
b)

c)
d)

e)

33.

a)
b)
c)
d)
e)

34.

b)

afaceri semnifica:

Cresterea ponderii produselor cu un nivel al cheltioella 1000 lei mai mic decat media pe
intreprindere;

Cresterea ponderii produselor cu un nivel al cheltloella 1000 lei mai mare decat media pe
intreprindere;

Cresterea cifrei de afaceri;

Reducerea ponderii produselor cu un nivel al chaditor la 1000 lei mai mare decat media pe
intreprindere;

Reducerea cheltuielilor la 1000 lei @ifde afaceri.

Pe baza relaiei &xlooo _ 2%C% x1000 se determiri influenta:
2.0 2. 90Po

Cantittii asupra cheltuielilor la 1000 lei cifde afaceri;

Structurii asupra cheltuielilor la 1000 lei ¢ifde afacersi;

Cantittii asupra ratei rentabititii resurselor consumate;

Costului asupra cheltuielilor la 1000 lei @ifle afaceri;

Structurii asupra ratei rentabiiiti resurselor consumate.

Influenta cu semnul minus a costurilor pe produse asupra eltuielilor la 1000 lei cifra de
afaceri semnifica:

Cresterea cheltuielilor la 1000 lei cifrde afaceri;

Cresterea costurilor pe produse;

Sciderea costurilor pe produse;

Cresterea preului de vanzare;

Cresterea volumului produtei vandute.

35.Indicele veniturilor din exploatare = 106%; Indicele cifrei de afaceri = 104%; Indicele

a)
b)
C)
d)
e)

cheltuielilor aferente cifrei de afaceri = 102%. Aeasta semnifi&:

A crescut profitul aferent cifrei de afaceircheltuielile la 1000 lei ciff de afaceri;

A saazut cifra de afacesii s-au redus cheltuielile la 1000 lei @ifde afaceri;

A crescut ponderea prodiei stocatesi imobilizate Tn veniturile din exploatare;

A scizut ponderea prodtiei stocatesi imobilizate in veniturile din exploatare;

A scaazut profitul aferent cifrei de afacegiiau crescut cheltuielile la 1000 lei Gifde afaceri.

36. Cheltuielile variabile totale se modifié¢ odati cu modificarea volumului de activitate

a)

astfel:
Cresc oddt cu crgterea volumului de activitate;
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b) Scad oddicu crgterea volumului de activitate;
c) Nu sunt influemate de volumul de activitate;

d) Cresc oddtcu reducerea volumului de activitate;
e) Au un caracter relativ constant.

37.Cheltuielile variabile pe unitatea de produs se mdfica odati cu modificarea volumului de
activitate astfel:

a) Cresc odatcu crgterea volumului de activitate;

b) Scad odatcu crgterea volumului de activitate;

c) Scad oddicu reducerea volumului de activitate;

d) Cresc oddtcu reducerea volumului de activitate;

e) Au un caracter relativ constant.

38. Cheltuielile fixe totale se modifiéi odati cu modificarea volumului de activitate astfel:
a) Cresc oddtcu crgterea volumului de activitate;

b) Scad odadicu crgterea volumului de activitate;

c) Scad oddicu reducerea volumului de activitate;

d) Cresc oddtcu reducerea volumului de activitate;

e) Au un caracter relativ constant.

39.Cheltuielile fixe pe unitatea de produs se modific odati cu modificarea volumului de
activitate astfel:

a) Cresc odatcu crgterea volumului de activitate;

b) Scad odatcu crgterea volumului de activitate;

c) Scad oddicu reducerea volumului de activitate;

d) Nu sunt influeate de modificarea volumului de activitate;

e) Au un caracter relativ constant.

40.Indicele productivitatii muncii (calculata pe baza veniturilor din exploatare) este mai
mare decat indicele salariului mediu. Aceasta arescefect:

a) Reducerea profitului din exploatare;

b) Creterea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei vemitdin exploatare;

c) Creterea cifrei de afaceri;

d) Reducerea cheltuielilor cu salariile la 1000vienituri din exploatare;

e) Craterea cheltuielilor la 1000 lei venituri din explaee.

41.Indicele productivitatii muncii (calculata pe baza veniturilor din exploatare) este mai mic
decéat indicele salariului mediu. Aceasta are ca efe

a) Reducerea cifrei de afacersi;

b) Cresterea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei venitdin exploatare;

c) Cresterea profitului din exploatare;

d) Reducerea cheltuielilor cu salariile la 1000 leniteri din exploatare;

e) Reducerea cheltuielilor la 1000 lei venituri dirpkatare.

42.Modificarea absoluti a fondului de salarii este influeata de urmatorii factori direc ti, in
urmatoarea ordine:

a) Productivitatea muncii salariul mediu;

b) Numarul de personadi salariul mediu;

¢) Numarul de personal, productivitatea mungisalariul mediu;

d) Salariul mediwi productivitatea muncii;

e) Volumul produdiei si timpul lucrat de un salariat.
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43.Modificarea relativa a fondului de salarii este influetata de urmatorii factori, n
urmatoarea ordine:

a) Nr. de salarig, timpul lucrat de un salariat salariul mediu orar;

b) Nr. de salarif, productivitatea orara munciisi salariul mediu orar;

c) Volumul de activitate, productivitatea ofiaa munciisi salariul mediu orar;

d) Volumul de activitate, timpul total lucrai fondul de salarii;

e) Productivitatea oréra munciisi salariul mediu orar;

44.Indicele salariului mediu este mai mic decét indide productivititii muncii (calculata pe
baza veniturilor din exploatare). Aceasta semnifis:

a) Consecire nefavorabile ale utilizii timpului de muné;

b) Reducerea cheltuielilor cu salariile la 1000 laniteri din exploatare;

c) Cresterea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei venitdin exploatare;

d) Ineficienta consumului de muauwie;

e) Cresterea cheltuielilor la 1000 lei venituri din explaee.

45.Indicele salariului mediu este mai mare decét indiele productivititii muncii (calculata pe
baza veniturilor din exploatare). Aceasta semnifi:

a) Consecire nefavorabile ale utilizii timpului de muné;

b) Reducerea cheltuielilor cu salariile la 1000 leniteri din exploatare;

c) Cresterea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei venmitdin exploatare;

d) Cresterea eficietei consumului de muiovie;

e) Reducerea cheltuielilor la 1000 lei venituri dirpkatare.

46. Indicele fondului de salarii = 96%; Indicele venituilor din exploatare = 88%; Indicele
productivit atii muncii = 98%. Aceasta semnifid:

a) A scazut productivitatea muncgi a crescut nugirul de personal,

b) A crescut nurairul de personai a crescut fondul de salarii la 1000 lei venitin exploatare;

c) A scazut fondul de salarii salariul mediu;

d) A crescut salariul mediu, dar s-a redus produetigda muncii;

e) A crescut productivitatea mungiia sézut nunirul de personal.

47.Costul marginal reprezinta:

a) Costul cu materiile primg materialele aferente ultimei uait de produge realizate;
b) Sporul de cheltuieli generate de gegea volumului de activitate cu o unitate;

c) Costul previzionat de realizare a produselor;

d) Costul minim posibil de realizare a produselor;

e) Acel nivel al costului de prodtie egal cu preil de vanzare.

48.Care dintre urmatorii indicatori se foloseste pentru caracterizarea rentabilitatii?
a) Produgia exerciiului;

b) Valoarea asugat;

c) Cifra de afaceri;

d) Rezultatul din exploatare;

e) Productivitatea muncii;

49. Excedentul brut de exploatare se calculedzcu relatia:

a) Produgia exerciiului - consumurile provenind de la ter

b) Valoarea aslugat + Subverii de exploatare - Cheltuieli cu amo#i#e si provizioanele;

c) Valoarea aslugat + Subverii de exploatare - Impozite, taxevarsiminte asimilate - cheltuieli
cu personalul;

d) Produgia exerciiului - Cheltuielile cu amortirile si provizioanele;

74



e) Partea din rezultatul exetitilui utilizata pentru dezvoltarea ntreprinderii.

50. Rezultatul curent al exerctiului se stabilete cu relatia:

a) Rezultatul din exploatare + Rezultatul extraordinar

b) Venituri din exploatare - Cheltuieli din exploatare

c) Rezultatul din exploatare - Rezultatul financiar;

d) Rezultatul total al exergului - Rezultatul din exploatare;

e) Venituri din exploatare - Cheltuieli din exploatard/enituri financiare - Cheltuieli financiare.

51.Rezultatul exploatirii se poate determina cu relaia:

a) Excedentul brut de exploatare + Venituri din pradéne din exploatare + Alte venituri din
exploatare - Cheltuieli cu personalul - Alte cheliude exploatare;

b) Excedentul brut de exploatare + Venituri din prinéne din exploatare + Alte venituri din
exploatare - Cheltuieli cu amortizarga provizioanele din exploatare - Alte cheltuieli de
exploatare;

c) Valoarea aslugat + Subverii de exploatare - Impozite, taxevarsiminte asimilate - cheltuieli
cu personalul;

d) Rezultatul curent - Rezultatul extraordinar;

e) Veniturile din exploatare + Cheltuielile din exptaee.

52.Influenta cu semnul plus a preului de vanzare asupra profitului aferent cifrei de afaceri
semnifici:

a) Scaderea profitului aferent cifrei de afaceri;

b) Cresterea costurilor pe produse;

c) Sciderea preului de vanzare;

d) Cresterea preului de vanzare;

e) Cresterea volumului produei vandute.

53.Influenta cu semnul minus a modifidrii costului pe produs asupra profitului aferent cifrei
de afaceri semnifi@:

a) Cresterea profitului aferent cifrei de afaceri;

b) Scderea ponderii produselor cu costuri mai mici;

c) Cresterea costului pe produs;

d) Reducerea costului pe produs;

e) Cresterea ponderii produselor cu costuri mai mici.

54.Influenta cu semnul plus a modifidrii costului pe produs asupra profitului aferent cifrei
de afaceri semnifiéi:

a) Cresterea ponderii produselor cu costuri mai mari;

b) Scderea profitului aferent cifrei de afaceri;

c) Cresterea costului pe produs;

d) Cresterea ponderii produselor cu costuri mai mici;

e) Reducerea costului pe produs.

55.Influenta cu semnul plus a structurii produaiei asupra profitului aferent cifrei de afaceri
semnifica:

a) Cresterea ponderii produselor la care rentabilitatéa e®i mare decat media pe intreprindere;

b) Cresterea ponderii produselor pentru care rentabibtagste mai mic decat media pe
intreprindere;

c) Reducerea ponderii produselor la care rentabititatde mai mare decat media pe ntreprindere;

d) Cresterea rentabilittii pe produs;

e) Reducerea costului pe produs.
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56.Influenta cu semnul minus a structurii produdiei asupra profitului aferent cifrei de
afaceri semnifica:

a) Mentinerea structurii produiei;

b) Reducerea ponderii produselor la care rentabititatte mai micdecat media pe intreprindere;

c) Cresterea profitului aferent cifrei de afaceri;

d) Cresterea ponderii produselor la care rentabilitatéa esi mare decat media pe intreprindere;

e) Cresterea ponderii produselor la care rentabilitatéa s®i mi@ decat media pe intreprindere.

57.Cresterea preturilor de vanzare are ca efect:

a) Cresterea cheltuielilor la 1000 lei cifrde afacersi;
b) Reducerea cheltuielilor la 1000 lei @ifde afaceri;
c) Reducerea cifrei de afacersi;

d) Reducerea profitului aferent cifrei de afaceri;
e) Reducerea ratei rentabilii comerciale.

58. Cresterea costurilor pe unitatea de produs are ca efect
a) Cresterea ratei rentabifitii resurselor consumate;

b) Reducerea cheltuielilor la 1000 lei @ifle afaceri;

c) Cresterea profitului aferent cifrei de afaceri;

d) Reducerea profitului aferent cifrei de afaceri;

e) Cresterea ratei rentabifitii comerciale.

59.Influenta cu semnul plus a modifidrii structurii veniturilor totale asupra profitului  total
semnifici:

a) Cresterea ponderii veniturilor din exploatare;

b) Cresterea ponderii veniturilor cu cheltuieli la 1000 ieenituri pe categorii, mai mici decéat
media pe intreprindere;

c) Cresterea ponderii veniturilor cu cheltuieli la 1000 ieenituri pe categorii, mai mari decat
media pe intreprindere;

d) Sciderea ponderii veniturilor cu cheltuieli la 1000 leenituri pe categorii, mai mici decéat
media pe intreprindere;

e) Reducerea profitului total.

60.Rata rentabilitatii resurselor consumate este influetata de urmatorii factori direc ti, in
urmatoarea ordine:

a) Cantitate, prg cost;

b) Cantitate, structdr pre, cost;

c) Pra, structud, cantitate;

d) Structus, pre, cost;

e) Structua, cost, pre

61.Rata rentabilitatii vanzarilor (comerciale) este influertata de urmatorii factori direc ti, in
urmaitoarea ordine:

a) Cantitate, cost, pte

b) Structus, cost, pre

c) Cantitate, structdy cost, pre

d) Structus, pre, cost;

e) Prg, cost.

62.Rata rentabilitatii resurselor consumate s-a modificat de la 15% fTperioada de baa, la

10% in perioada curent. Aceasta poate semnifica:
a) Cheltuielile aferente cifrei de afaceri au cresoat mult decéat profitul aferent cifrei de afaceri;
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b) Cheltuielile aferente cifrei de afaceri au crestutacelai ritm cu profitul aferent cifrei de
afaceri;

c) Cheltuielile aferente cifrei de afaceri au credomt-un ritm inferior profitului aferent cifrei de
afaceri;

d) Cresterea ratei rentabilitii resurselor consumate;

e) Reducerea ptarilor de vanzare.

63. Cresterea volumului fizic al productiei are ca efect:
a) Scaderea profitului aferent cifrei de afaceri;

b) Cresterea ratei rentabilitii resurselor consumate;

c) Sciderea ratei rentabifitii resurselor consumate;

d) Scaderea cifrei de afaceri.

e) Cresterea profitului aferent cifrei de afaceri;

64.Conditia ca rata rentabilitatii financiare sa creasé prin folosirea indatorarii este:

a) rentabilitatea economicsi fie mai mare decat nivelul infi@i si rata dobanzii & fie mai mica
decét cota de impozit pe profit;

b) rentabilitatea economicsi fie mai mare decét cota de impozit pe prgfinai mare decat rata
inflatiei;

c) rentabilitatea econonticsa fie mai mare decét zero, iar raportul datorii/tapi propriu 4 fie
subunitar;

d) rentabilitatea economicsi fie mai mare decéat rata dobanzii;

e) rentabilitatea economicsa fie mai mare decat raportul datorii / capital piop

65.Indicele veniturilor = 103%; Indicele activelor = 105%; Indicele ratei rentabilit atii
activului = 102%. Aceasta semnifié:

a) S-a accelerat viteza de rpgaa activelosi s-a redus rata rentabditi veniturilor;

b) S-a incetinit viteza de rata a activuluisi a crescut rata rentabditi veniturilor;

C) S-a accelerat viteza de rpéssi a crescut rata rentabditi veniturilor;

d) Au crescut activelgi a scézut rata rentabilitii veniturilor;

e) S-aincetinit viteza de rata a activuluisi s-a redus rata rentabiiti veniturilor.

66. Indicele profitului = 103%; Indicele veniturilor = 105%. Aceasta semnifig:
a) Au crescut veniturilgi a sézut profitul ;

b) Au crescut veniturilgi au sézut cheltuielile la 1000 lei venituri;

c) Au crescut veniturilgi au crescut cheltuielile la 1000 lei venituri;

d) Au saizut veniturilesi au s@zut cheltuielile la 1000 lei venituri;

e) Au crescut veniturilgi a crescut rata rentabditi veniturilor.

67.Cand cota de impozit pe profit este egal cu zero, care este coretm intre rata
rentabilit atii economice (Re), rata medie a dobanzii la credike contractate (Rd)si rata
rentabilit atii financiare (Rf), pentru a actiona efectul pozitiv de levier financiar?

a) Rf>Rd > Re;

b) Rf>Re >Rd;

c) Rd>Re > Rf;

d) Rd > Rf>Re;

e) Re >Rf>Rd;

68.Pragul de rentabilitate semnifica:

a) Acel nivel al volumului de activitate la care vemite sunt egale cu cheltuielile;
b) Acel nivel al volumului de activitate la care firro&ine profitul maxim;

c) Acel nivel al productiviitii muncii egal cu salariul mediu;
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d) Acel nivel al profitului care asigamistribuirea unor dividende stimulative pentrti@eari;
e) Acea parte a profitului carémane la dispoza firmei dug distribuirea dividendelor.

69.Indicele cheltuielilor aferente cifrei de afaceri =98%; Indicele profitului aferent cifrei de
afaceri = 105%; Indicele ratei rentabilitatii comerciale = 103%. Aceasta semnific

a) A crescut profitul aferent cifrei de afacgirau sé@zut cheltuielilesi rata rentabiliitii resurselor
consumate;

b) Au crescut cheltuielilgi rata rentabilitii resurselor consumate;

c) Au crescut cifra de afacagicheltuielile la 1000 lei cifr de afaceri;

d) Au crescut cheltuielile la 1000 lei cifde afacersi rata rentabiliitii resurselor consumate;

e) Au s@zut cheltuielile la 1000 lei cifrde afaceri a crescut cifra de afacers;

70.Riscul de exploatare este mai mare atunci cand:
a) Diferenta dintre cifra de afaceri efecliyi pragul de rentabilitate scade;
b) Diferenta dintre cifra de afaceri efecliyi pragul de rentabilitate cyte;
c) Rata rentabilittii economice crgte;
d) Necesarul de fond de rulment scade;
e) Firma se finateaz numai prin surse proprii;

71.Se cunosc urnitoarele date:

Indicatori An baz | An curent
Produgia exerciiului (mii lei) 10000 14000
Consumurile provenind de la tefmii lei) 6000 8000
Numarul mediu de personal 100 110
Timpul total efectiv lucrat (ore) 160000 181500
Influenta timpului lucrat de un salariat asupra valoriweghte este:
a) 175,5 mii lei;
b) -175,5 mii lei;
¢) 537,5 mii lei;
d) 137,5 mii lei;
e) 272,3 mii lei;
72.Se cunosc urniitoarele date:
Produsele  Produgia fizica Praul de vanzare
Prewizuti | Realizal | Previzut | Realizat
A 600 1000 7 9
B 400 300 5 6
Total * * * *

Coeficientul mediu de sortimegitcoeficientul mediu de asortiment, iau valorile:
a) 0.810si 0.854;
b) 0.845si 0.955;
c) 0.884si 0.894;
d) 0.919si 0.955;
e) 0.919si 0.854.

73.Se cunosc urnitoarele date:

mii lei

Indicatori An baz | An curent

Cifra de afaceri 2000 2300
Cheltuieli materiale 1200 1400

Produgia vandui in perioada
curenti exprimad n:
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- preul perioadei de baz
- cheltuielile materiale pe
produs ale perioadei de iaz

1800
1300

Influenta produdei fizice si a structurii produgei asupra valorii atligate este:
+150 mii leisi +220 mii lei;
+ 120 mii leisi -220 mii lei;

b)
-80 mii leisi -220 mii lei;

74.Pe baza datelor:

-80 mii leisi +500 mii lei;
-300 mii leisi -120 mii lei;

Natura activistii | Venituri (mii lei) Cheltuieli (mii lei)
An baz | An curent| An baz | An curent
Exploatare 8000 10000 6000 7500
Financiai 500 300 1000 1400
Extraordinai 1500 1700 1000 1100
Total 10000 12000 8000 10000

Influenta structurii veniturilor totale asupra cheltuieliltea 1000 lei venituri totalesi asupra
profitului total este de:

a) -14,9 leisi +366,7 mii lei;

b) -30,6 leisi + 155,3 mii lei;

c) -14,9 leisi + 155,3 mii lei;

d) -30,6 leisi +366.7 mii lei;

e) +25.7 leki -222,2 mii lei;

75.Se cunosc urmtoarele:

Indicatori An baz | An curent
Fondul de salarii (mii lei) 750 1020
Numarul mediu de salaria 50 60
Veniturile din exploatare (mii lei) 5000 9000
Timpul total lucrat (ore-om) 87500 10800(

Influentele productiviitii orare a munciisi a salariului mediu orar asupra "Mod#id relative a
fondului de salarii" sunt de:

a) -424,3 mii leisi +94.3 mii lei, si se apreciaz nefavorabil deoarece productivitatea arar
muncii a sézut, iar salariul mediu orar a crescut;

-533,3 mii leisi +203.3 mii lei,si se apreciazfavorabil deoare productivitatea aia muncii a
crescut intr-un ritm superior aterii salariului mediu orar;

-533,3 mii leisi +203.3 mii lei,si se apreciaz nefavorabil deoarece productivitatea arar
muncii a sézut, iar salariul mediu orar a crescut;

-424,3 mii leisi +94.3 mii lei,si se apreciazfavorabil deoarece productivitatea @grarmuncii a
crescut intr-un ritm superior gterii salariului mediu orar;

+120,5 mii leisi -450,5 mii lei,si se apreciazfavorabil deoarece productivitatea @ararmuncii
a crescut, iar salariul mediu orar a&d.

b)

c)
d)

e)

76.Se cunosc urnitoarele:

Indicatori An baz | An curent
Fondul de salarii (mii lei) 2000 3000
Numarul mediu de salaria 50 60
Veniturile din exploatare (mii lei) 5000 9600
Timpul total lucrat (ore-om) 87500 10800(
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Influenta productivititi anuale a muncii asupra "Fondului de salarii @0Q lei venituri din
exploatare'si asupra profitului din exploatare este:

a) -50 leisi 1440 mii lei;

b) -150 leisi 820 mii lei;

c) -50 leisi 1020 mii lei;

d) -150 leisi 1440 mii lei;

e) +150 leisi 820 mii lei;

77.Se cunosc urnitoarele:

Indicatori An baz | An curent
Fondul de salarii (mii lei) 2000 3000
Numarul mediu de salaria 50 60
Veniturile din exploatare (mii lei) 5000 9600
Timpul total lucrat (ore-om) 87500 10800(

Influenta salariului mediu anual asupra "Fondului de Salari000 lei venituri din exploataraf
asupra profitului din exploatare este:

a) -50 leisi -1440 mii lei;

b) +62.5 leisi -600 mii lei;

c) -50 leisi +1020 mii lei;

d) +150 leisi -600 mii lei;

f) +62.5 leisi +1020 mii lei;

78.Se cunosc urritoarele:

mii lei
Indicatori An baz | An curent
Cifra de afaceri 4000 7000
Cheltuieli aferente cifrei de afaceri 3000 420(
Produgia vandui in perioada curefiexprimad in:
- preul perioadei de baz - 5000
- costul perioadei de baz - 3500

Influenta structurii produgei asupra cheltuielilor la 1000 lei cifrde afacerisi asupra profitului
aferent cifrei de afaceri este de:

a) -50 leisi +150 mii lei;

b) -100 leisi +250 mii lei;

c) + 50 leisi +250 mii lei;

d) + 100 leisi -700 mii lei;

e) -50 leisi +250 mii lei.

79.Se cunosc urritoarele: mii lei
Indicatori An baz | An curent
Cifra de afaceri 6200 10800
Cheltuieli aferente cifrei de afaceri 4600 7500
Produgia vandui Tn perioada curefiexprimad in:
- preul perioadei de baz - 8500
- costul perioadei de baz - 6200

Influenta volumului produtiei asupra profitului aferent cifrei de afaceria structurii produgei
asupra ratei rentabiiitii resurselor consumate este de:

a) +593.55 mii leisi +2.31%;

b) +382.36 mii leisi +12.37%;

c) +382.36 mii leisi -5.47%;

d) +593.55 mii leisi +12.37%;
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e) -485.64 mii leisi +2.31%;

80. Se cunosc urmtoarele:

Produsele Cantitateg Pre vanzare Cost unitar, Chelt. fixe totale
(mii lei) (mii. lei) (mii lei)
A 2000 5 4 3000
B 1500 10 9 4500
Total * * * 7500

Stiind ca valoarea activelor totale este de 10000 mii levehl cifrei de afaceri care permite
atingerea unei rate a rentalailit economice a activului de 20% este:

a) 21591 mii lei;

b) 17045 mii lei;

c) 25000 mii lei;

d) 37930 mii lei;

e) 12232 mii lei;
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