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Cap.1. ECONOMIA TURISMULUI

1. In functie de modalitatea de comercializare a vacantei, forma de turism poate fi:

a) turism intern;

b) turism de iarna;

c) turism social;

d) turism pe cont propriu;
e) turism de sejur.

2. In functie de motivatia calatoriei, forma de turism este:

a) turism continuu;
b) turism de afaceri;
c) turism itinerant;
d) turism particular;
e) turism social.

3. Forma de turism care presupune angajarea anticipata a calitoriei este:

a) turismul pe cont propriu si organizat;
b) turismul organizat;

C) turismul pe cont propriu si mixt;

d) turismul continuu;

e) turismul de sejur.

4. Din punct de vedere al turistului, forma organizata si semiorganizata prezinta avantajul:

a) limiteaza libertatea de miscare;

b) utilizarea rationald a capacitatii de cazare;
) certitudinea incasarilor;

d) garantia realizarii vacantei;

e) atenueaza caracterul sezonier al cererii.

5. Pentru organizatorul de vacante, dezavantajul formei organizate este:

a) 1ncasari mai mari pe zi/turist;

b) 1incasari mai mici pe zi/turist;

C) stimuleaza miscarea turistica;

d) garantia realizarii vacantei;

e) atenueaza caracterul sezonier al cererii.

6. Turismul pe cont propriu prezinta pentru turisti avantajul:

a) pretul ridicat;

b) pretul redus;

C) garantia realizarii vacantei;

d) organizarea vacantei dupa propria vointa;
e) limiteaza libertatea de miscare.

7. Turismul pe cont propriu prezinta pentru organizatorul de vacante avantajul:

a) incasari mai mici;

b) atenuarea sezonalitatii;

C) incasari mai mari;

d) utilizarea rationala a capacitatii de cazare;



e) utilizarea mai buna a resurselor de munca.

8. In functie de caracteristicile socio-economice ale cererii, forma de turism poate fi:
a) turism rutier;
b) turism naval;
c) turism ocazional,
d) turism privat;
e) turism sezonier.

9. in functie de frecventa de manifestare a cererii, forma de turism este:
a) turism de sejur;
b) turism sezonier;
c) turism aerian;
d) turism balnear;
e) turism de afaceri.

10. Un element tangibil al produsului turistic este:
a) atmosfera;
b) ambianta;
c) hotelul;
d) agrementul;
e) distractia.

11. Un element tangibil al produsului turistic este:
a) restaurantul;
b) ambianta;
c) agrementul;
d) distractia;
e) metoda de servire a mesei.

12. Un element intangibil al produsului turistic este:
a) alimentele;
b) salile de jocuri;
C) ambarcatiunile;
d) agrementul;
e) hotelul.

13. Un element intangibil al produsului turistic este:
a) mijlocul de transport;
b) hotelul;
C) ambianta;
d) restaurantul,
e) salile de jocuri.

14. Prezenta in structura produsului turistic a elementelor intangibile imprima pietei turistice
particularitatea:

a) complexitate;

b) mobilitate;

C) opacitate;

d) fragmentare;

e) concentrare.



15. Alcatuirea produsului turistic din bunuri si
particularitatea:

a) concentrare;

b) fragmentare;

c) complexitate;

d) mobilitate;

e) opacitate.

16. Oferta turistica este:
a) efemera;
b) ferma;
C) mai mica decat productia;
d) egala cu productia;
e) egala cu cererea.

17. Caracterul rigid al ofertei ii imprima caracteristica:
a) complexitate;
b) eterogenitate;
C) crestere diversificata,
d) adaptare partiala la cerere;
e) mobilitate.

18. Consumul turistic reprezinta:
a) un bun;
b) un serviciu;
C) o cheltuiala;
d) o nevoie;
e) o dorinta.

19. Cererea turistica reprezinta:
a) cumpararea de bunuri si servicii;
b) o aspiratie;
C) o cheltuiala;
d) un serviciu;
e) un bun.

20. Sfera de cuprindere a consumului turistic este:
a) mai mica decat cererea;
b) mai mare decét cererea;
C) egala cu oferta;
d) mai mica decat productia;
e) mai mare decat productia.

21. Sfera de cuprindere a consumului turistic este:
a) egala cu oferta;
b) mai mica decat productia;
C) mai mare decat productia;
d) egala cu productia;
e) mai mica decat cererea.

servicii

imprima pietei

22. Activitatea turisticd manifestata intr-un singur sezon este specifica:

a) statiunilor balneare;

turistice



23.

24,

25.

26.

27.

28.

29

b) centrelor urbane;

c) zonelor montane vara;
d) zonelor montane iarna;
e) litoralului.

Activitatea turistica manifestata in doua sezoane este specifica:
a) statiunilor montane;

b) litoralului;

Cc) statiunilor balneare;

d) centrelor urbane;

e) litoralului si centrelor urbane.

O trasatura generala a serviciilor turistice este:
a) personalizarea;

b) eterogenitatea;

c) complexitatea;

d) simultaneitatea productiei si a consumului;

e) fluctuatia sezoniera.

O trasatura generali a serviciilor turistice este:
a) fluctuatia sezoniera;

b) intangibilitatea;

C) eterogenitatea;

d) complexitatea;

e) personalizarea.

O trasatura specifica a serviciilor turistice este:
a) nestocabilitatea;

b) intangibilitatea;

c) personalizarea;

d) simultaneitatea productiei si a consumului;

e) ponderea mare a cheltuielilor cu munca vie.

O trasatura specifica a serviciilor turistice este:
a) complexitatea;

b) imaterialitatea;

c) intangibilitatea;

d) simultaneitatea productiei si a consumului;

e) inseparabilitatea de prestator.

O trasatura specifica a serviciilor turistice este:
a) imaterialitatea;

b) eterogenitatea;

€) nestocabilitatea;

d) intangibilitatea;

e) simultaneitatea productiei si a consumului.

fn functie de etapele principale in desfisurarea unei cilatorii, serviciile turistice sunt:
a) de baza;

b) suplimentare;

c) determinate de sejur;

d) ferme;



e) spontane.

30. in raport cu motivatia cererii, serviciile turistice sunt:
a) gratuite;
b) cu plata;
c) de baza;
d) ferme;
e) spontane.

31. Serviciul de cazare hoteliera cuprinde:
a) transport pe ruta de ducere;
b) publicitate;
c) transport pe ruta de intoarcere;
d) cazare propriu-zisa;
e) contractarea angajamentului.

32. Serviciul de cazare hoteliera cuprinde:
a) alimentatia si serviciile asociate ei;
b) contractarea angajamentului;
c) transport pe ruta de ducere;
d) publicitate;
e) transport pe ruta de intoarcere.

33. In categoria serviciilor complementare cazirii intri:
a) primirea si distribuirea corespondentei;
b) servirea mesei in camera;
C) organizarea de mese festive;
d) activitati cultural-artistice;
e) activitati de agrement.

34. Tn categoria serviciilor complementare alimentatiei intri:
a) pastrarea obiectelor de valoare;
b) organizarea de congrese;
c) organizarea de mese festive;
d) supravegherea copiilor;
e) manipularea bagajelor.
35. In categoria serviciilor de intermediere intri:
a) pastrarea obiectelor de valoare;
b) spalatul si calcatul lenjeriei;
C) organizarea de mese festive;
d) organizarea de conferinte;
e) vanzarea de efecte postale.

36. In categoria serviciilor comerciale intri:
a) organizarea de simpozioane;
b) rezervari de locuri;
c) vanzarea de produse artizanale;
d) supravegherea copiilor;
e) organizarea de mese festive.

37. In structura ofertei, baza materiala specifica turismului include:



38.

39.

40.

a) atractiile naturale;

b) atractiile antropice;

c) mijloacele de cazare;
d) serviciile;

e) infrastructura generala.

Insuficienta ofertei are efecte negative asupra:
a) capacitatii de cazare;

b) turistului;

C) capacititii de transport;

d) organizatorului de vacante;

e) capacitatii partiei de schi.

Cererea turistica se formeaza la:
a) locul ofertei;

b) locul productiei;

Cc) resedinta turistului;

d) locul consumului;

e) destinatia aleasa.

Cererea turistica este mai putin intensa si are tendinta de crestere in:
a) extrasezon;

b) postsezon;

c) sezonul cu un varf;

d) sezonul cu doua varfuri;

e) presezon.
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Cap. 2. MANAGEMENTUL OPERATIUNILOR DE TURISM

1. Serviciile de primire vindute de agentii sunt servicii:
a) de acces;
b) complexe;
c) de agentie;
d) izolate;
e) colective.

2. Serviciul de corespondenta pentru clienteld vindut de agentii este un serviciu:
a) complementar;
b) de baza;
c) secundar;
d) de acces;
e) generic.

3. Tn adoptarea unei strategii de integrare, tour-operatorii sunt constrinsi de urmitoarele
aspecte:

a) lipsa gestiunii computerizate;

b) absenta prestatiilor adaptate;

c) forta promotionala mica;

d) sistem de distributie extins;

e) costuri mari de functionare.

4. Aranjamentele ,, Inclusive Tour Charter” intraeuropene se caracterizeaza prin faptul ca:
a) trebuie organizate de o firma specializata de turism;
b) nu beneficiaza de un tratament special fata de cursele regulate;
C) nu au limitd de pasageri ;
d) se supun ,, regulii celor trei puncte”;
e) nu au restrictii de cost.

5. Daca, pentru a evalua o unitate din domeniul turismului, valoarea estimata prin
capitalizarea veniturilor viitoare este mai mica decat valoarea de lichidare, valoare finala
propusa va fi:

a) valoarea de ipotecare;

b) valoarea de realizare neta;

c) valoarea de lichidare;

d) wvaloarea subiectiva pentru investitor;

e) valoarea de asigurare.

6. Valoarea adiaugata in turism este un indicator:
a) al potentialului economic;
b) al potentialului financiar;
c) de diagnostic al managementului practicat;
d) al eficientei utilizarii capitalului;
e) al echilibrului financiar.
7.1n cazul in care, dupi incepera cilitoriei, se constati cii o parte importanti din serviciile
prevazute in contract nu poate fi realizata, agentia de turism organizatoare este obligata sa:
a) anuleze excursia;



b)
c)
d)
e)

restituie turistilor integral sumele platite;

ofere turistilor alternative fara costuri suplimentare, in scopul continuarii excursiei ;
ofere bonificatii;

modifice contractul initial.

8. Dintre factorii controlabili, cu influenta asupra pretului in turism fac parte:

a)
b)
c)
d)
€)

costul marginal;

situatia ofertei si cererii pe piata;
preturile concurentei,

costul de marketing;

legislatia specifica.

9. O politica de pret in turism orientata spre costuri si profituri are in vedere cu
preponderenta urmatoarele elemente:

a)
b)
c)
d)
e)

pragul de rentabilitate;
costul marginal;
profitul minim;

costul total ;
satisfactia clientilor.

10. Decizia de schimbare a nivelului preturilor (tarifelor) in turism trebuie sa tina cont in
primul rand de:

a)
b)
c)
d)
e)

actiunile concurentei,

necesitatea compensarii activitatilor ineficiente;

dorinta salariatilor de a avea salarii mai mari;

schimbarile in obiceiurile sau atitudinile de consum ale clientilor;
angajare de personal calificat

11. Factorii independenti ai pretului in turism sunt:

12.

13.

a)
b)
c)
d)
e)

costurile de marketing;

satisfactia clientilor;

costurile de functionare ale societatii de turism;

nivelul de pret existent pe piata ca rezultat al competitiei ;
pretul mediu de vanzare al unei camere.

» Amplitudinea gamei” reprezinta:

a)
b)
c)
d)
e)

un indicator de eficienta a organizarii utilizat in stabilirea preturilor meniu;

un indicator de masurare a diversitatii sortimentale;

raportul dintre preful cel mai ridicat si cel mai scazut al preparatelor unei game sortimentale;
0 strategie de produs turistic;

o tehnica de diferentiere competitiva

Dezavantajele tehnicii miimii constau in faptul ca:

a)
b)
c)
d)
e)

1a in considerare efectele inflatiei;

nu ia in considerare efectele inflatiei;

ia in considerare gradul de ocupare al hotelului;

nu ia In considerare gradul de ocupare al hotelului;
are aplicabilitate larga la hotelurile mici.

14. Agentiile de turism specializate in Tntocmirea programelor de voiaj pentru grupuri, firme
care isi recompenseaza salariatii cu excursii plitite pentru ei si familiile lor se numesc agentii:



a)
b)
c)
d)
f)

cu oferta de servicii complete;

de stimulare ( incentive);

,, implant”;

organizatoare de circuite;
organizatorre de voiajuri prin posta.

15. Dreptul de a desfasura activitati de ticketing in cadrul unei retele integrate de turism:

a)
b)
c)
d)
e)

trebuie obtinut pentru intreaga retea in ansamblu;

trebuie obtinut pentru fiecare punct separat;

nu necesita autorizare speciala;

se exercitd temporar;

se exercitd numai in cadrul unor aranjamente turistice speciale.

16. Reteaua de agentii creata de un operator care prefera, in locul propriilor puncte de
vanzare sa-si caute parteneri independenti, titulari de licenti, poartia denumirea de:

a)
b)
c)
d)
f)

retea protejata;

retea voluntara;

retea fransizata;

retea integrata;

retea de know-how touristic.

17. Integrarea sub forma conglomeratului turistic se caracterizeaza prin faptul ca:

a)
b)
c)
d)

e)

firmele participa la acelasi stadiu al procesului de productie a serviciilor turistice ;

se realizaza prin fuzionarea unor sociertati care au activitati inrudite;

activitatea turisicd este o componentd majora;

functia turistica este dezvoltatad in prelungirea celorlalte activitati in care marile firme s-au
impus déja;

existd ,, pericolul pietei captive”.

18. Voiajul organizat conform unui program detaliat care cuprinde un ansamblu mai mult
sau mai putin vast de prestatii turistice pentru un pret fix, determinat in prealabil, se
numeste:

a)
b)
c)
d)
e)

tour-ul cu ghid,;
croaziera;

circuit;

pachet de vacanta;
voiaj forfetar.

19 .. Pretul, in cazul voiajului forfetar:

a)
b)
c)
d)
€)

este fix, determinat in prealabil;

este variabil, determinat in momentul executarii serviciului;
este fix, determinat Tn momentul sosirii turistului;

este stabilit la finalul prestarii serviciului ;

este reglementat legal si platit la sfarsitul calatoriei

20. Inadaptabilitatea aranjamentului turistic ,, Inclusive Tour” la modificarea cererii atat pe
termen scurt cit si pe termen lung este o caracteristica de :

a)
b)
c)
d)
f)

eterogenitate;
complementaritate;
inelasticitate;
sezonalitate;
omogenitate.



21. Rolul curierilor in activitatea turistica consta in faptul ca:

22.

23.

24,

25.

a)
b)

c)
d)

e)

indruma clientii in localitatile de tranzit ;

indeplinirea rolului de gazda in intampinarea clientilor in avioane, trenuri, nave, ajutandu-i
sa-si satisfaca anumite necesitati;

intampina turistii In localtatile de destinatie si i nsotesc in vizitarea acestora oferind
explicatii §i prezentari;

transmit toate documentele si formularistica aferenta realizarii sejurului de la agentie la
prestatorul de servicii;

insotesc turistii in voiajuri, punandu-le la dispozitie serviciile comandate ca anticipatie de
catre agentie, conform programului fixat

Aranjamentul turistic ,, part charter” se caracterizeza prin faptul ca:

a)
b)
c)
d)
e)

tot spatiul unei aeronave (curse regulate) este considerat cursa charter;
doar o parte din spatiul aecronavei este vandut in sistem charter;

este aranjat de tour-operatori;

este aranjat exclusiv de catre agentiile de turism;

se practica in orice tara.

Afretatorul reprezinta:

a)
b)
c)
d)
e)

un aranjament turistic ,, inclusive tour”;

o firma de turism tour-operator, organizatoare de curse charter;
un hotel;

transportatorul curselor charter;

o agentie de turism.

Tn cazul charterelor own-use ( single entity) pretul transportului este suportat astfel:

a)
b)
c)
d)
e)

in intregime de cétre persoana fizicd ce inchiriazd;
partial de catre afretator;

in intregime de catre afretator;

de catre transportator;

separat pentru fiecare zi a aranjamentului.

Ca urmare a elasticitatii cererii in functie de pret, in turism se poate afirma ca:

a)
b)
c)
d)
e)

daca pretul unei camere creste, cererea creste;
daca pretul unei camere scade, cererea scade ;
daca pretul unei camere este stabil, cererea creste;
daca pretul unei camere scade, cererea creste;
daca pretul unei camere este stabil, cererea scade.

26. Stabilirea tarifului de camera la un anumit procent din suma totala a costului de
constructie si echipare al hotelului, pe un anumit grad de ocupare, este caracteristic:

27.

a)
b)
c)
d)
e)

tarifelor special;

formulei lui Hubbart;

tehnicii ,,de jos in sus”;
tarifelor de prestatii complexe;
tehnicii miimii.

Ratele de ocupare masoara:

a)
b)

c)

succesul front-office-ului Tn vanzarea principalului produs al hotelului (camerele);
frecventa prezentei turistilor in intrasezon;
frecventa prezentei turstilor in extrasezon;



d) numarul turistilor ocazionali,
e) rezultatele brute ale exploatarii.

28. Servirea realizata in sufragerii speciale, tip banchet, cu bauturi si bufet expres este
caracteristica:

a) barurilor;

b) cafenelelor;

c) pensiunilor;

d) restaurantelor cu specific;

e) cluburilor.

29. Situatia in care tariful camerei include si micul dejun este caracteristica pachetului de
servicii organizat conform:

a) planului american — PAM;

b) planului continental — PAC;

c) planului european — PAE;

d) planului american modificat;

e) planului mixt de oferta mese-cazare

30. Planificarea si furnizarea preparatelor culinare necesare intrunirilor ce au loc in hotel,
oferite drept servicii speciale, reprezinti atributiunea serviciului:

a) room-service;

b) catering;

c) ticketing;

d) front-office;

e) fastfood.

31. Principiul ,,dispersiei preturilor” reprezinta:
a) o tehnica de acordare de facilitati clientilor;
b) o tehnica de promovare;
€) un mod de calcul al rentabilitatii ;
d) o metoda de distribuire a veniturilor;
e) o tehnica de stabilire a preturilor meniurilor de restaurante

32. Capacitatea prea mica si costul tehnologiei sunt obstacole in calea aplicarii
managementului succesului financiar si sunt considerate factori:

a) atitudinali;

b) operationali;

C) de infrastructura;

d) reglatori;

e) aleatori.

33. O politica de pret in turism orientata spre piata are in vedere utilizarea cu preponderenta
a urmatoarelor categorii de prefuri:

a) prag psihologic;

b) leader sau de urmarire;

C) minime;

d) mari, in faza de lansare;

e) inexistenta motivatiei.

34. Micsorarea sezonalititii cererii, prin transferarea excedentului acesteia din perioada de
virf in alte intervale de timp este o actiune specifica:



a) tour-operatorilor;

b) firmelor de turism montan;

c) exclusiv pensiunilor turistice;

d) managementului succesului financiar aplicat in turism;
e) agentiilor de turism.

35 Canalele de distributie specifice turismului sunt:
a) ghizii turistici;
b) agentia de turism distribuitoare;
C) agentii individuali de turism;
d) comercializarea indirecta;
e) firmele de publicitate.

36. Un hotel prezinta urmitoarea situatie: rata de ocupare a camerelor duble — 30%;
numirul total al camerelor — 75; gradul de ocupare 75%. in acest caz, numirul camerelor
duble vandute intr-o zi este:

a) 16;

b) 18;

c) 17,

d) 21;

e) 14.

37. La un hotel se cunosc: numarul total al camerelor (single si double) — 75; numarul
camerelor vandute — 56; numirul camerelor duble vindute — 17; tariful mediu pe camera —
82,88 §; diferenta de pret intre camere 10 $. Calculdnd tariful pentru camera simpla se obtine
urmatorul nivel:

a) 77,30%;

b) 49,50 $;

c) 81,78%;

d) 78,81 ¢$;

e) 79,838%.

38. Conform formulei lui Hubbart tariful mediu pe cameri, la un hotel care prezinti
urmatoarea situatie, va fi:
- investitia proprietarilor 1500000 $;
- rata anuala dorita de rentabilitate : 20%:;
- 75 de camere cu un grad de ocupare de 75%;
- cheltuieli totale ale departamentului camere : 1.700.000 $;
- impozit 40%;
a) 110,14 $;
b) 108,6 $;
c) 104,2 $;
d) 101,2$;
e) 107,158$.

39 . Utilizand ,, tehnica miimii” tariful pe camera la un hotel cu 60 de camere si costuri totale
de constructie 8.400.000 $, in conditii reale, va fi:

a) 105$%;

b) 140 $;

c) 210%;

d) 200 $;

e) 190%



40. Un hotel cu 48 de camere a vandut 39 de camere astfel: 18 camere single cu 100 $/zi si 21
de camere double cu 909/zi. In aceste conditii, tariful mediu pe client a fost:

a) 61.58$;

b) 77.2$;

c) 63.48$;

d) 7158$;

e) 68.7$.
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Cap.3. MANAGEMENTUL VANZARILOR

Structurarea fortei de vanzare a firmei cuprinde:

structura geografica, pe produs, pe client si pe activitate;

structura geografica, pe produs, pe reteaua de vanzare si pe activitate;
structura geografica, pe produs, pe client si pe canalele de distributie;
structura pe produs, pe reteaua de vanzare si pe client

structura pe produs, pe client, pe activitate, pe canale de distributie

®o0 o

Organizarea pe produs a fortei de vanzare prezintd urmaitoarele avantaje pentru
intreprindere:

o buna cunoastere a nevoilor specifice

dependenta vanzatorului fatd de o singurd gama de produse

mai buna cunoastere a produselor

sfaturi mai bune pentru clienti furnizate de vanzator

un efort ridicat de formare a vanzatorilor

®o0 o

Unul din avantajele structurii fortei de vanzare pe clienti sau piete poate fi:
cunoasterea mai buna a procesului de decizie al clientului,

resposabilitate mai mare,

fidelizarea clientului

cunosterea structurii pietei

dificultatea de recrutare a unor colaboratori

®o0 o

Mairimea fortei de vanzare a firmei se determina:

a. de catre conducatorul sectorului comercial pe baza experientei sale personale;

b. ca raport intre numarul de vizite de efectuat pentru a intalni toti clientii si prospectii si
numadrul de vizite pe care il poate realiza un vanzator;

C. 1n functie de firmele concurente;

d. prin estimari cantitative si calitative a potentialului de care dispune fiecare comercial in
parte.

e. prin rentabilizarea actiunilor vanzatorilor

Sectoarele de vanzare trebuie:

sa fie inegale ca potential

sa fie delimitate si atribuite mai multor vanzatori
sa fie de o marime rezonabila

sa nu fie delimitate

sa nu aiba o marime rezonabila

®o0 o

Sectorul de vanzare reprezinta:

teritoriul pe care actioneaza mai multi vanzatori

vadul comercial

magazinul tip supermarket

teritoriul de vanzare repartizat pentru un singur vanzator
teritoriul pe care actioneaza toti vanzatorii

P00 o

Principala misiune a vanzitorului generic este urmatoarea:
a. stabilirea sectorului de vanzare
b. cunoasterea produsului



C. vizite la clienti
d. vanzarea si difuzarea produselor firmei
e. se limiteaza doar la discutia de vanzare

8. La nivelul intreprinderii structurarea geograficid a fortei de vinzare are urmaitoarele

avantaje:
a. nu existd ambiguitati in relatia cu clientul
b. existenta unui interlocutor unic
c. comercialii sunt mai aproape de clienti
d. adaptarea la toate categoriile de clienti
e. vanzatorul este nevoit sa se adapteze la toate categoriile de clienti
9. Functiile specifice in vanzari sunt urmatoarele:
a. reprezentant zonal
b. director de zona
c. seful de vanzare
d. delegat comercial,inginer comercial, tehnician comercial, promotor de vanzari
€. Mmanager
10. Printre avantajele fortei de vinzare delegata supletivd enumeram:
a. controlul activitatii vanzatorilor
b. control dificil privind activitatea vanzatorilor
C. mai bund integrare si dezvoltare a spiritului de echipd, a culturii de intreprindere
d. poate actiona pe perioade scurte de trimp
e. contacte reduse cu forta de vanzare
11. Printre inconvenientele fortei de vinzare delegati permanent enumeriam:
a. gestionarea unui personal salariat
b. suportarea de catre intreprindere a tuturor cheltuielilor legate de forta de vanzare, chiar daca
cifra de afaceri este scdzuta
C. control redus asupra activitatii vanzatorilor
d. devine imediat operationala
e. contacte reduse cu forta de vanzare proprie
12. Dintre avantajele pentru vanzator a salariului de drept comun enumeram:
a. posibilitatea de a orienta activitatea spre obiective precise, atit cantitativ, cat si calitativ
b. siguranta, acoperire sociala
C. legatura de subordonare juridica
d. gestiunea unui personal salariat
e. cheltuieli fixe obligatoriu de acoperit
13. Dintre inconvenientele pentru intreprindere a salariului de drept comun, enumeram:

®o0 oW

legdtura de subordonare juridica

cheltuieli fixe obligatoriu de acoperit

autonomie redusa in prestarea muncii

nu detine nici un drept asupra clientelei pe care a creat-o si a dezvoltat-0
siguranta, acoperire sociala

14. Dintre avantajele unei retele directe enumeram:

a.
b.
C.

costuri de structura reduse
0 mai buna suplete a retelei
diversificare mai ugoara



15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22,

d. mai buna acoperire a pietei
e. nevoia de fidelizare
Dintre inconvenientele unei retele indirecte, enumeram:

a. costuri de structura ridicate

b. reteaua nu este intotdeauna adaptata atunci cand apar produse noi sau piete noi
c. nevoia de fidelizare

d. costuri de structura reduse

e. difuzarea culturii intreprinderii
Avantajele fortei de vanzare proprii:
a. remunerare pe baza de comision

b. operationalad pe termen scurt

C. controlul activitatii vanzatorilor

d. salarii mai mici

e. o buna adaptare la nevoi precise
Obiectivele directiei comerciale sunt:

a. pe termen scurt

b. cu caracter permanent

C. pe termen mediu si lung

d. stabilite de directorul comercial
e. stabilite de forta de vanzare

Obiectivele individuale sunt pe urméatorul termen:
a. mediu

b. scurt

C. permanent

d. lung

e. scurt, mediu si lung

Un obiectiv de vanzari trebuie sa aiba urmaitoarele caracteristici:

a. sa fie precis, accesibil, concret, abordabil de echipa si vanzator ;

b. sa fie precis, accesibil, stimulativ, echitabil si adaptat la fiecare vanzator;
C. tine cont de cifra de afaceri si valoarea vanduta;

d. cantitativ si calitativ

e. sa fie inaccesibil

Obiectivele cantitative de vanziri au urmétoarele domenii de aplicare:
a. vanzari, marje, clienti, prospectare, organizare

b. cresterea productivitatii;

C. largirea sectoarelor de vanzare;

d. depasirea concurentei

€. imaginea de marca a intreprinderii

Obiectivele de vanzare calitative pot fi exprimate in:

a. valori

b. volum

C. procente

d. puncte

e. provin dintr-o apreciere

La nivelul intreprinderii,obiectivul de vinzare cifra de afaceri are urmétorul dezavantaj:



23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

®o0 oW

este greu de stabilit

se intelege greu

nu ia in considerare marjele

nu permite prevederea cifrei de afaceri totale
activitatea nu este orientata spre domenii precise

Marja ca obiectiv de vinzari are urmaitoarele avantaje la nivelul fortei de vanzare:

®o0 o

este motivant

sensibilizeaza vazatorul la dimensiunea costurilor
permite cuantificarea muncii vanzatorului

vanzatorii pot vinde fard acordarea de reduceri de pret
permite o buna orientare a muncii

Imaginea de marca a intreprinderii reprezinta:

®o0 o

obiectiv cantitativ

obiectiv calitativ

obiectiv cifric,cuantificabil
obiectiv pe termen lung
obiectiv de organizare

Gestiunea optima a timpului vanzatorului se poate face prin:

®o0 o

reducerea sedintelor de lucru

stabilirea prioritatilor, delegarea si planificarea

pregatirea eficace a vizitelor

renuntarea la sarcinile care nu i se cuvin

vizite la clienti care s-au terminat fara incheierea unei vanzari

Pierderile de timp datorate lipsei de organizare si eficacitate a vinzatorului se pot datora:

®o0 o

efectuarea de sarcini pe care le putea delega altora sau le putea aména pentru alta data
defectiuni ale mijloacelor de transport

indisponibilitatea prospectului

lipsa figierului

sedinte prea lungi cu obiect prost definit

Pierderile de timp datorate elementelor exterioare si neprevazute sunt:

®o0 o

organizarea defectuoasa

deplasari prea lungi

vizite fara rezultate

refuzul prospectilor de a discuta
pregatirea insuficient de buna a vizitelor

Delegarea unei sarcini de vinzare presupune respectarea urmatoarelor reguli:

®o0 oW

intocmirea de acte adecvate

existenta unor contracte de munca
defineste si explica clar obiectivele de atins
gestionarea proiectelor pe termen lung
stabilirea prioritatilor

Gestiunea cotidiana a timpului vanzatorului cuprinde:

a.
b.
C.

stabilirea traseului de vizite la clienti
principii,gestiunea cotidiana a timpului §i gestiunea proiectelor pe termen lung
delegarea de sarcini



d. planificarea sedintelor
e. agenda electronica

30. Ce Inseamna delegarea de sarcini ?

atribuirea de sarcini catre un colaborator in scopul reducerii propriei sale sarcini de munca
formalizarea sarcinilor

gestiunea de proiecte pe termen lung

incurajarea colaboratorilor

planificarea si stabilirea prioritatilor

®o0ow

31. Véanzatorilor le sunt stabilite urmitoarele standarde de rezultat in domeniul turneelor:
vizite

durata vizitelor

timp de deplasare

kilometri parcursi

afaceri caldute

®o0 o

32. Baza de calcul a comisionului poate fi:

a. cifra de afaceri
b. costul
c. profitul
d. pretul
e. prima

33. Indicii de comision trebuie si tina seama de:

a. cifra de afaceri
b. profit

C. concurenta

d. costuri

€.

cantitati vandute

34. Pentru a fi performant, sistemul de remunerare trebuie sa fie:
atractiv pentru vanzatorii buni

complicat de calculat

dificil de aplicat

inutil in realizarea obiectivelor

echitabil

®o0 oW

35. In remunerarea vanzatorilor nu pot fi incorporate urmatoarele elemente de baza:

a. o parte fixa

b. elemente variabile
C. prime

d. comisioane

e. chirii

36. Cinci vanzatori ai intreprinderii Fratimprim, din regiunea de vest, distribuie un produs in
randul unei clientele alcatuitd din: Intreprinderi mici si mijlocii, intreprinderi mari,
colectivitati si administratii. Vanzatorii primesc un salariu fix brut de 5.000 um/luna si un
comision de 10% pe produs vandut (CAS 50%0). Cheltuielile lor de deplasare sunt rambursate
pe baza de factura la nivel de 80 um/zi. Previziunile sunt stabilite avand la baza 4 zile de
lucru/saptaimana si 45 de saptiméani/an, adicd 180 de zile/an. Produsul, al carui cost de



achizitie este 1.650 umeste vandut la 2.500 u.m. Seful vanzarilor a studiat potentialele cifrelor
de afaceri pe sector.

Vanzitori Clienteld , Potential _ —de
cifra de afaceri
lonescu Intreprinderi mari 995.000
Gauvrilescu Tntreprinderi mari 850.000
Popescu IMM si intreprinderi 770.000
mari
Hariton IMM 700.000
Dinu IMM 685.000
4.000.000

Cantitatea de produse ce trebuie distribuita de echipa de vanzatori pentru a atinge obiectivele
este:

1099 produse

2025 produse

522000 produse

475 produse

1000 produse
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37.S.C. Manin 1isi propune sa aplice un nou sistem de remunerare vanzaitorilor sai.
intreprinderea consideri cii costul fortei de vinzare este compatibil cu obiectivele de
rentabilitate dacid nu depaseste 10% din cifra de afaceri anuald neta fara TVA.
intreprinderea retine in final un obiectiv de 2.200.000 u.m (11 luni x 200.000 u.m) pentru
fiecare vanzator. Calculati remuneratia lunara a unui vanzitor care realizeaza 80%, 100% si
120% din obiectivul siu, in urmatoarele conditii:
e salariu fix 5.500 u.m/luna (x 12 luni/an);
e cheltuieli de deplasare 1.500 u.m (11 luni/an);
e comisioane 2,5% din cifra de afaceri fara TVA realizata;
e 1in caz de depisire a obiectivului, intreaga cifra de afaceri realizatd peste obiectivul
realizat este comisionata cu 5%;
e prima de realizare a obiectivului anual - 24.000 u.m.
Putem aprecia CAS-ul, in medie, l1a 3.625u.m pe luna si pe vanzitor (12 luni/an).
170000 u.m., 205000 u.m., 238000 u.m.
16167 u.m., 17083 u.m., 19833 u.m.
16167 u.m., 15083 u.m., 19.833 u.m.
16167 u.m., 15083 u.m., 18000 u.m.
14167 u.m., 17083 u.m., 19833 u.m.
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38. Intreprinderea Skiplus se situeazi in domeniul ,sport-divertisment”. Activitatea sa
principald este fabricarea de skiuri pe care le comercializeaza sub propria sa marca.
Productia anuald de 16.000 perechi, ar putea fi dublata fara investitii suplimentare
importante. Tntreprinderea intentioneazi si angajeze un nou reprezentant exclusiv. Acestuia
fi fixeazd un obiectiv de vanzare sub forma cantitativd pentru sortimentul ,,varf de gama
pentru competitie”.
Baza de remunerare a unui reprezentant exclusiv:

e salariu lunar: 5.800 um

e comision: 5% din cifra de afaceri fara TVA
Cheltuieli anexe salariului unui reprezentant exclusiv:



e rambursare forfetara a cheltuielilor de cazare — 400 u.m/zi (in medie 22 zile
lucratoare/luna)
e rambursarea cheltuielilor de deplasare: 2,30u.m/km parcurs (in medie 100 km/zi)
e CAS de ordinul a 50% din remuneratie (fixa si comision)
Elemente de cost:
e costul produsului este estimat la 690 u.m perechea de skiuri
e se considera, pentru simplificarea calculelor, costul independent de numarul de skiuri
fabricate
e pentru aceste motive este luat in consideratie doar costul salarial al reprezentantilor la
determinarea costului distributiei
Pretul de vanzare mediu al unei perechi de skiuri ,,varf de gama pentru competitie” este de
1.090 u.m fara TVA.
Calculati marja degajata si costul fortei de vanzare.
22560 u.m.
22560 u.m., 28400 u.m.
28400 u.m., 28377 u.m.
28377 u.m., 22560 u.m.
56777 u.m.
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39. Intreprinderea Harvix, specializati in vinzarea de aparataj de incilzire a locuintei si
boilere, foloseste 26 comerciali si 6 tehnicieni pentru servicii dupa vanzare (SDV), repartizati
in patru regiuni. Comercialii se adreseaza la trei tipuri de clienti: angrosisti distribuitori,
instalatori, parteneri pentru serviciul dupa vanzare. Comercialii isi administreaza bugetul de
care dispun pentru un portofoliu de circa 500 clienti fiecare si se ocupa de politica de pret.
Indicele anual de eroziune al portofoliului de clienti este de 10%. Aceasta se datoreaza in
principal concurentei, dar si vanzarii firmelor de citre clienti.
Prospectarea este efectuata de catre comerciali dupa urmétorul demers:
e stabilirea prin telefon a unor intalniri (trei contacte telefonice fiind necesare pentru
obtinerea unei intilniri);
e vizita propriuzisa (pentru transformarea unui prospect in client sunt necesare patru
vizite).
Directia comerciala doreste sa mareasca portofoliul de clienti cu 5% pe an.
Sa se determine care este efortul de prospectare anual (numir de vizite si de apeluri
telefonice) pe care trebuie sia-1 depuna fiecare comercial pentru atingerea obiectivului de
crestere a portofoliului de clienti cu 5%.
100 de vizite, 75 de apeluri telefonice
300 de vizite, 900 apeluri telefonice
100 de vizite, 300 de apeluri telefonice
200 de vizite, 150 de apeluri telefonice
200 de vizite, 600 de apeluri telefonice
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40. intreprinderea ROMLUX comercializeazii produse de iluminat. Ea lanseazi un produs
nou al cirui cost este de 180 euro fara TVA. Ea doreste sa obtina un indice de marca de
40%. in plus, comercialii acordi clentilor o remizi medie de 15%. Pretul la care trebuie si
figureze produsul in catalogul intreprinderii, astfel inciat dupa negociere comercialii si degajeze
marja dorita de intreprindere, este:

a. 120 euro
b. 300 euro
c. 53euro
d. 353 euro
e. 300 euro



RASPUNSURI:

Grila

Raspuns corect

a

O N |0~ WIN -

OIT|IO | (D (DD|O |V QDO |T|Y|(TIT|D|O|@®|D[(T|CT|IO|O|O0|QA(TC|I0|0 | (a|o|o|T|(D(0




Cap.4. MANAGEMENTUL CUMPARARILOR

1. Influenta reducerii consumurilor de resurse materiale asupra vitezei de rotatie a capitalului
circulant este evidentiata prin intermediul:

a) necesarului de aprovizionat;

b) volumului de desfacere;

4.

C) costului de productie;

d) consumului mediu zilnic;
e) resurselor interne utilizate pentru acoperirea unor necesitati.

. Factorii cu influenta indirecta asupra stocurilor de productie sunt:

a) conditiile naturale de clima;

b) normele de consum;

C) periodicitatea fabricatiei;
d) capacitatea de depozitare;
e) proprietatile fizico-chimice.

. Parametrii de timp care intervin in procesul de stocare sunt:

a) durata de conditionare;
b) durata de comanda-aprovizionare;
c) durata de transport intern;

d) lotul de livrare;
e) perioada de iarna.

Influenta reducerii consumurilor de materiale asupra vitezei de rotatie a capitalului
circulant este evidentiata de relatia:

a) Vrz = ﬁ;
Spv - 360

b) b) Vrz = Nplv-360

Spv

c) Vrz = ﬂ :
Nplv - Spv

d) Vrz = M;

Nplv
&) Viz = NP 560,

Spv



S.Influenta reducerii consumului de materiale asupra costurilor de productie este evidentiata
de relatia:

a) K:£~100;
o
a-p
0 Kzloo-ﬂ;
(04
g K=2FL,
100
&) KZIOO-a.
B

6. Consumul mediu zilnic se stabileste raportand:
a) necesarul de aprovizionat la numarul de zile calendaristice ale perioadei de gestiune;
b) necesarul total la numarul de zile calendaristice;
c) necesarul de consum la numarul de zile calendaristice;
d) volumul productiei la productie medie zilnica;
e) volumul productiei la numarul de zile calendaristice.

7. Intervalul mediu dintre doua aprovizionari succesive reprezinta expresia in zile a:

a) stocului de iarna;

b) stocului de siguranta;

c) stocului curent;

d) stocului pentru transportul intern;
e) stocului total pentru productie.

8. Frecventa livrarilor se stabileste in functie de:

a) cifra de afacerti;

b) productivitatea muncii;

C) natura resurselor materiale;
d) costul de productie;

e) rentabilitatea firmei.

9. Periodicitatea fabricatiei la producatori conditioneaza:
a) gradul de utilizare a resurselor materiale;
b) marimea stocului de conditionare;
c) cifra de afacerti;
d) intervalul minim de aprovizionare;
e) stocul preliminat la Tnceputul perioadei de gestiune.

10. Formarea stocurilor de iarna este impusa de factorii:

a) proprietatile fizico-chimice ale resurselor materiale;
b) cantitatea minima de livrare;



C) conditiile naturale de clima;
d) capacitatea mijloacelor de transport;
e) capacitatea de productie.

11. Cantitatea minima care poate fi comandata are ca efecte:

a) defavorizarea solicitantilor de cantitati mici;
b) cresterea numarului clientilor;

c) reducerea importurilor de resurse materiale;
d) cresterea cifrei de afacert,

e) cresterea profitului.

12. Capacitatea de transport a mijloacelor folosite conditioneaza marimea stocurilor in cazul
resurselor materiale:

a) aduse din import;
b) deficitare;

C) cu miscare lenta;
d) fara miscare;

e) disponibile.

13. Proprietatile fizico-chimice ale resurselor materiale influenteaza procesului de stocare
astfel:

a) limiteaza structura resurselor materiale din stoc;

b) limiteaza durata de stocare in timp;

c) limiteaza capacitatea de depozitare;

d) sporeste volumul stocurilor de resurse materiale disponibile;
e) limiteaza utilizarea rationala a capacitatii de depozitare.

14. Capacitatea de depozitare disponibila limiteaza:
a) volumul programat al productiei;
b) necesarul total de resurse materiale;
C) cantitatea de materiale ce poate fi depozitata la un moment dat;
d) necesarul de aprovizionat;
e) capacitatea de productie a firmei.

15. Formarea stocurilor pentru transportul intern este impusa de:

a) dispersia teritoriald a subunitatilor de productie;
b) capacitatea mijloacelor de transport folosite;

C) capacitatea de productie;

d) periodicitatea productiei la furnizor;

e) proprietatile fizico-chimice ale materialelor.

16. Stocul de siguranta are rolul de a:
a) asigura consumul pe termen de livrare;
b) asigura consumul intre doua aprovizionari succesive;



c) preintdmpina intreruperea alimentarii cu resurse materiale a procesului de productie;
d) asigura folosirea rationala a resurselor materiale;
e) creste gradul de utilizare productiva a materialelor.
17. Stocul de conditionare se constituie pentru:
a) aprovizionarea consumului in intervalul dintre doud aprovizionari succesive;
b) asigurarea consumului pe perioada de iarna;
C) evitarea neintreruperii aprovizionarii;
d) pregatirea prealabila in vederea consumului productiv;
e) alimentarea subunitatilor de productie dispersate teritorial.

18. Potrivit metodei statistice marimea stocului curent se stabileste utilizand relatiile:

a) Scr = Nol ;
Cmz
lefi
b) Scr = ;
Cmz
c) Scr = & :
D lefi
d) Scr=Cmz-1I;
e) Scr = Cmz-1.
Na

19. Potrivit metodei abaterii medii patratice stocul de siguranta se calculeaza:

a) Sy=Cm;'6';

b) Sg = sz K,
C) Sg=0"K;
d) Sg = sz * I_ ,

E) Sg = sz 'G"K.

20. Potrivit metodei IMPACT stocul de siguranta se calculeaza astfel:

Zn:(ri ~r)

a)Sg=""L1——;
n
b) Sg =% ;
D (ri-r)
i=1
MAD
c) Sg=— ;
) S9 "
d) Sg = MAD - K;

e) Sg=MAD - K.



21. Potrivit metodei devierii medii marimea stocului de siguranta se determina utilizand

relatiile:
diqi
a) 8¢ =-—
2.4
i=1
lefi
by s = 20
ni
c) Sg =Cmz-d;
d) Sg =Cmz-1I;
e) Sg=Cmz-ni.

22. Elementul functional ce caracterizeaza un proces de stocare este:
a) volumul productiei;
b) cifra de afacerti;
c¢) consumul mediu zilnic;
d) lotul de livrare;
e) normele de consum.

23. Costurile de stocare cuprind:
a) cheltuielile ocazionate de lansarea comenzii;
b) cheltuielile de transport al lotului de materiale;
) dobanzile bancare pentru creditarea cumpararii si stocarii materialelor;
d) cheltuielile cu deplasarea delegatilor la furnizori;
e) costurile aferente lipsei de materiale in stoc.

24. Costul cumpararii reprezinta:
a) cheltuielile de transport al lotului de materiale;
b) cheltuielile cu deplasarea delegatilor la furnizori;
c) cheltuielile ocazionate de lansarea comenzii;
d) costurile aferente lipsei de materiale in stoc;
e) valoarea cantitatii de resurse achizitionate.

25. Echilibrul intre necesititi si resurse este asigurat de relatia:
a) Nat+Np = Spi + Ssr + Avi;
D) Nat+Sst = Np1 + Spi + Avi;
C) Npl+sz =Na+ SpT + Ayi;
d) Npl+Ari = Na+ Sst+ SpT;
e) Np1+Ari +SpT = Na+ Sqt.

26. Necesarul de aprovizionat se stabileste potrivit relatiei:
a) Na= Npl + Ser + SpT"’ A



b) Na= Npl + Ssf - SpT"’ Avi;
C) Na= Npl + Ssf - SpT' Ai;
d) Na= Np1 + Set - Avi;

e) Na= Np1- Sst— A,

27. Stocul preliminat de resurse materiale de la inceputul perioadei de gestiune se stabileste
astfel:

a) Spi = Setl + C;
b) Spi = Se- I-C;
C) Spi = Se+1- C;
d) Spi = Se- I-C;
e) Spi = Se—C(1-1).

28. Necesarul total de resurse materiale se stabileste astfel:
a) Ntpi = Npi + Ssr + Spi + Avi;
) Ntpi = Nrpi - Ssf;
C) I\lTpI = Na+ S,
d) I\lTpI = Na— (SpT + Ari) ;
E) I\lTpI I\lpl + sz.

29. Stocul de resurse materiale de la sfarsitul perioadei de gestiune asigura:
a) stabilirea limitei maxime de consum de resurse materiale;
b) cresterea gradului de utilizare a capacitatii de productie;
C) cresterea gradului de utilizare a fortei de munca;
d) desfasurarea normala a procesului de productie;
e) cresterea gradului de utilizare a resurselor materiale.

30. Stocul preliminat de la inceputul perioadei de gestiune asigura:
a) stabilirea necesarului total de resurse materiale;
b) identificarea cdilor de reducere a consumurilor de materiale;
c) calculul stocului de la sfarsitul perioadei de gestiune;
d) calculul consumului mediu zilnic;
e) stabilirea necesarului de aprovizionat.

31. Corectia necesarului de aprovizionat se realizeaza in situatia:
a) Spi >S;;
b) SpT =Sy
C) SpT = Ssf;
d) SpT > sz;
e) SpT < sz.

32. Indicatorul care exprima sursele de acoperire a necesitatilor de consum este:
a) cererea totald de resurse materiale;
b) comenzile in curs de sosire;
c) stocul la sfarsitul perioadei de gestiune;
d) stocul total de productie;



e) stocul preliminat de la inceputul perioadei de gestiune.

33. Indicatorul care exprima necesititile de resurse materiale este:
a) necesarul de aprovizionat;
b) alte resurse interne;
c) stocul la sfarsitul perioadei de gestiune;
d) stocul total de productie;
e) stocul preliminat de la inceputul perioadei de gestiune.

34. Tn cazul In care stocul preliminat de resurse materiale este mai mare decat stocul
identificat Tn urma inventarierii la inceputul perioadei de gestiune se va proceda la:
a) corectarea necesarului de aprovizionat in sensul reducerii acestuia;
b) corectarea necesarului de aprovizionat in sensul majorarii acestuia;
C) renuntarea la cantitatea de resurse ce depaseste necesitatile;
d) valorificarea disponibilului de resurse;
e) emiterea de oferte suplimentare de produse.

35. Calcului necesitatilor de resurse materiale potrivit metodei coeficientilor dinamici se face
potrivit relatiilor:
2) Npi = Qp (K1 + Ky) ;
b) Npi = Qpi (K1 - Ka) ;
c) Npi = Qpi - Ky - Ky;
d) Np|:C Ky - Ko
e) Np| =C-K; (1-K2)

36. O firma specializati in fabricarea de dulciuri si-a planificat un necesar anual de consum
de 14400 kg zahar.

Intrarile calendaristice si cantitative de zahar in depozitul unitatii sunt redate in tabelul
urmator:

Data intrarii Cantitatea intrata
resursei in Qefi
depozit
25.01 1500
3.03 2000
15.04 500
4.07 3000
31.08 1000
10.10 2500
24.11 1500
Total 12000

Ultima livrare inregistrata in anul precedent perioadei de aprovizionare s-a efectuat la
data de 29.12, in cantitate de 1500 kg.
Pe baza datelor precizate, sa se stabileasca stocul curent si stocul de siguranta pentru

urmatoarea perioada de gestiune.
a) 400; 500;



b) 1500; 200;
c) 1840; 600;
d) 700; 150;
e) 2000; 540.

37. Cererile de consum de ciment inregistrate pe 11 luni in anul de baza la o intreprindere de
prefabricate din beton sunt precizate in tabelul urmator:

Luna Cererea ()
01 50
02 100
03 250
04 600
05 900
06 1200
07 1500
08 2000
09 600
10 400
11 100
Total 7700

Coeficientul de siguranta care exprima potentialul de livrare al furnizorului este de 1.60.

Sa se stabileasca stocul de siguranta fizic si in zile, aviand in vedere ca, pentru anul
urmator, necesarul de ciment este de 10080 tone.

a) 1120; 28;

b) 1120; 40;

c) 700; 28;

d) 700; 40;

e) 2800; 700.

38. O fabrica de dulciuri a consumat in anul precedent 150 tone de zahar. Pentru anul de
plan, ca urmare a modernizarii aduse liniei de fabricatie, si-a imbunatatit productivitatea
muncii §i se estimeaza o crestere a productiei cu 20% si o sciddere a consumului cu 5%.
Aprovizionarea cu zahar se face o data pe luna. Abaterea absoluta de la medie a cererilor
lunare de consum inregistrata in anul de baza a fost de 4 tone. Coeficientul de siguranta, care
exprimi potentialul de livrare al furnizorului este de 1,25. in momentul elaboririi planului de
aprovizionare, in depozitul unitatii se aflau 17,5 tone de zahar. Pana la sfarsitul perioadei
curente urmeaza sa mai intre in unitate 25 tone zahir si sa se mai consume, potrivit
programului de fabricatie, 37,5 tone.

La inceputul noii perioade de gestiune, prin inventar, se constata ca stocul real de zahar
este 4 tone.

Sa se determine necesarul de aprovizionat inainte si dupi inventariere.

a) 185,25; 186,25;

b) 185,25; 184,25;



c) 180,25; 181,25;

d) 180,25; 179,25;

e) 181,25; 180,25.
39. Care este necesarul de aprovizionat in urméatoarele conditii:

e produsele planificate a se fabrica: A — 2500 buc; B — 4150 buc;

e normele de consum de material: Nca — 50 kg; Ncg — 100 kg;

e stocul preliminat de material la inceputul anului - 150 t;

e stocul de material la sfarsitul anului — 10 zile.

a) 675;

b) 705;

c) 690;

d) 405;

e) 504.
40. O unitate economica isi propune prin planul propriu anual realizarea unui volum de
productie P, de 8000 buciti, in conditiile unei norme de consum de 5,5 kg/buc. Prin méasuri
tehnico-organizatorice norma de consum se reduce cu 0,5 kg/buc. Care este sporul de
productie (fizic si procentual) ce se poate obtine pe seama economiilor rezultate din reducerea
normei de consum ?

a) 800; 10%;

b) 800; 110%;

c) 100; 10%;

d) 8800; 110%;

e) 8800; 10%.
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Cap. 5. ECONOMIA COMERTULUI

1. in Romania, fata de tarile dezvoltate, ponderea PIB creat in sectorul tertiar se situeaza la
aproximativ:

a) 1/10;
b) 1/5;
c) 1/4;
d) 1/2;
e) 3/4.

2. Care este criteriul de clasificare in cele 3 sectoare (primar, secundar, tertiar):

a) receptivitatea fatd de progresul tehnic;
b) complexitatea proceselor de productie;
c) intangibilitatea;

d) eterogenitatea;

e) nivelul productivitatii muncii.

3. Pentru activitatea de intermediere a tranzactiilor cu bunuri si servicii TVA plitita de

intermediari se calculeaza la:

a) incasari inclusiv TVA;

b) insumarea TVA colectata cu TVA deductibila;
c) comision exclusiv TVA;

d) incasari exclusiv TVA;

e) incasari inclusiv TVA.

4.In conceptia clasica, in raportul cerere-ofertd primatul revine:

a) cererii;

b) ofertei;

C) sunt tratate la fel;

d) valorii adaugate;

e) nu sunt considerate importante.

5. In ce categorie se inscriu serviciile de comert, reparatii, personale:

a) servicii care nu admit migrarea cererii;
b) servicii care permit migrarea cererii;

C) servicii care impun migrarea cererii;

d) servicii care nu impun migrarea cererii;
e) nici una dintre acestea.

6. Care din urmaitoarele afirmatii nu este adevarata in ceea ce priveste cererea destinata
consumului intermediar:

a) cumparatorii antreneaza o disparitate considerabila referitor la volumul si structura cererii;
b) factorii economici detin un rol important in determinarea deciziei de cumparare;



¢) factorii psihologici detin un rol important in determinarea deciziei de cumparare;
d) are un caracter tehnic dominant;
e) factorii demografici detin un rol important in determinarea deciziei de cumparare.

7. Investitia bruta este data de:
a) investitia de inlocuire plus investitiile noi;
b) investitie brutd minus investitia de capacitate;
¢) investitia de inlocuire minus investitia de capacitate;
d) investitia de inlocuire minus investitiile noi;
e) investitiile materiale minus investitiile noi.

8. Din punct de vedere al motivatiei investitiilor acestea pot fi:
a) investitii de inlocuire;
b) investitii brute;
C) investitii pentru reducerea costurilor si innoirea productiei;
d) investitii nete;
e) investitii strategice.

9. Timpul afectat cumparaturilor este un indicator care exprima:
a) sintetic eficienta economica a comertului;
b) eficienta investitiilor comerciale;
c) eficienta sociala a comertului;
d) eficienta capitalului permanent;
e) eficienta capitalurilor proprii.

10. Cresterea eficientei de alocare se poate obtine prin:
a) utilizarea la capacitate optima a spatiilor de productie si comercializare;
b) extinderea progresului tehnic;
C) imbunatatirea cointeresarii materiale si morale a salariatilor;
d) reducerea vitezei de rotatie;
e) perfectionarea formarii si calificarii fortei de munca.

11. Daca la o intreprindere de comert nivelul incasarilor creste cu 5% iar numérul de
lucritori scade cu 10%, productivitatea medie a muncii:

a) creste cu 5%;

b) creste cu mai mult de 5%;

c) scade cu 10%;

d) scade cu mai mult de 10%;

e) situatia nu este posibila.

12. O intreprindere de comert cu ridicata vinde 200 TV unui detailist cu 1.000.000 lei si
separat TVA de 24%, iar detailistul include la randul siu in pret un adaos comercial de 20%.
TVA cuprinsa in pretul cu amanuntul si incasata de la bugetul statului este de:

a) 100 lei;

b) 200 lei;

c) 240 lei;



d) 170 lei;
e) 250 lei.

13. Distributia marfurilor poate fi definita dupa cum urmeaza:

a) sistemul de forme institutionalizare, organizat sub forma unei retele, menite sa asigure
deplasarea marfurilor din sfera productiei catre consumatorul final;

b) categorie economica, proprie productiei de marfuri care exprima relatiile economice ce se
stabilesc intre oameni in cadrul schimbului de marfuri;

c) ansamblul relatiilor ce se formeaza in legatura cu forma sa care se manifesta nevoia reala de
bunuri materiale si servicii;

d) conceptul care leaga cantitatile ce sunt achizitionate, de sacrificiile ce trebuie facute pentru
obtinerea acestor cantitati;

e) reprezinta forma sociald pe care o imbraca produsele destinate schimbului prin intermediul
relatiilor de piata.

14. Notiunea de comert constituie:

a) categorie economica, proprie productiei de marfuri care exprima relatiile economice ce se
stabilesc intre oameni in cadrul schimbului de marfuri;

b) reprezinta forma sociald pe care o imbraca produsele destinate schimbului prin intermediul
relatiilor de piata;

c) ansamblul relatiilor ce se formeaza in legatura cu forma sus care se manifesta nevoia reala
de bunuri materiale si servicii;

d) conceptul care leaga cantitatile ce sunt achizitionate, de sacrificiile ce trebuie facute pentru
obtinerea acestor cantitati;

e) sistemul de forme institutionalizare, organizat sub forma unei retele, menite sa asigure
deplasarea marfurilor din sfera productiei citre consumatorul final.

15. Functia de disponibilizare a distributiei marfurilor vizeaza:
a) formalizarea si rutinizarea tranzactiilor in cadrul uni canal de distributie;
b) asigurarea unui nivel corespunzator de servire a clientilor;
C) asigurarea unui flux corespunzator de informatii ,,producator-consumator” in dublu sens;
d) ajustarea contradictiei dintre sortimentul industrial si cel comercial;
e) aducerea produsului in fata consumatorului cand acesta are nevoie de el.

16. Functia de creare de cerere a distributiei marfurilor priveste:
a) constituirea stocurilor la nivelul fiecarei intreprinderi;
b) facilitarea fluxului de informatii in sprijinul cercetarilor de piata cu privire la sortimentul
comercial;
€) determinarea de facilitati privind returnarea si schimbarea marfurilor;
d) reducerea efortului depus de cumparator pentru achizitionarea marfurilor;
e) utilizarea metodelor de convingere in sensul achizitionarii produselor firmei vizate.

17. Existenta si orientarea formelor institutionalizate specializate — componente ale procesului
de distributie — pot fi explicate prin:

a) modul de localizare a punctelor de desfacere cu amanuntul,

b) existenta sortimentului disponibil in fiecare punct de vanzare;



18.

19.

20.

21.

22,

23

amenajarea interioara a magazinului in scopul sporirii eficientei cumparatorului;

reducerea efortului depus de cumparator pentru achizitionarea produselor necesare;

rolul pe care-1 au intermediarii de comert in cadrul unui proces economic ce incheie un ciclu
de productie.

Asigurarea unui nivel de servire corespunzator nu vizeaza:

a)
b)
c)
d)

e)

amenajarea interioara a magazinului in scopul sporirii eficientei cumparatorului;

utilizarea metodelor de convingere in sensul achizitionarii produselor firmei alese;
localizarea punctului de vanzare cu amanuntul;

activitatea de desfacere in scopul reducerii efortului depus de cumparatori pentru achizitio-
narea marfurilor dorite;

existenta produsului disponibil 1n fiecare punct de vanzare.

Tn sfera de cuprindere a distributiei marfurilor nu regisim:

a)
b)
c)
d)
e)

circuitele si canalele de distributie;

logistica distributiet;

organizarea $i administrarea vanzarilor;
promovarea vanzarilor si serviciul clientului;
categoriile fundamentale de puncte de vanzare.

Detailistul are ca functie principala:

a)
b)
c)
d)
e)

selectia marfurilor in vederea constituirii ofertei diferitelor categorii de clienti;
cumpararea ferma de produse 1n cantitdti mari;

formarea sortimentului comercial in functie de necesitatile ferme;

cumpararea intr-o diversitate sortimentald care sa acopere nevoile consumatorilor;
stocajul produselor intre perioada de fabricatie si momentul cand sunt cerute de cumparatori.

Cand grosistul nu exista, functia sa de baza este asigurata de:

a)
b)
c)
d)
€)

producator;
detailist;

punctul de vanzare;
consumatori;

toti acestia.

Distributia marfurilor poate fi analizata pe baza caracteristicilor:

a)
b)
c)
d)
€)

logisticii distributiet;

circuitului de distributie si a functiei comerciale a distributiei;
cererii de marfuri;

ofertei de marfuri;

metodelor de vanzare.

intre functiile sociale ale comertului enumerim:

a)
b)
c)
d)

functia de echilibrare a ofertei cu cererea de marfuri;
functia de realizare a marfurilor;

functia de organizare a miscarii marfurilor;

functia formativ-educativa;



24.

25.

e)

functia de productie.

Realizarea functiei de echilibrare a ofertei cu cererea de marfuri presupune:

a)
b)
c)
d)
e)

studierea continud a evolutiei cererii de marfuri,

recuperarea in fora baneasca a cheltuielilor efectuate 1n procesele de productie si distributie;
modelarea cumparatorilor si a gusturilor acestora;

separarea productiei de consum in timp si spatiu;

continuarea procesului de productie in sfera circulatiei.

Functia de realizare a marfurilor asigura:

a)

b)
c)

d)
e)

studierea continud a cererii de marfuri a populatiei si cresterea performantelor acesteia in
vederea influentarii productiei;

urmadrirea atenta a stocurilor proprii de marfuri:

dezvoltarea si diversificarea activitatilor economico-sociale concomitent cu o circulatie
monetard sanatoasa;

distributia judicioasa a fondului de marfa in spatiu si timp;

informarea curenta a producatorilor despre cererea potentiala.

26. Un rol important revine reclamei comerciale in cadrul functiei:

a)
b)
c)
d)
e)

formativ-educativa;

functiei de afirmare a principiilor de concurenta loiala;
functiei de productie;

functiei de organizare a miscarii marfurilor;

functiei de echilibrare a ofertei cu cererea de marfuri.

27. Comertul recupereaza in forma baneasci, cheltuielile materiale si cele de munca vie
efectuate in procesele de productie si distributie prin:

28.

29

a)
b)
c)
d)
e)

functia de aprovizionare cu marfuri a populatiei;
functia de realizare a marfurilor;

functia de echilibrare a ofertei cu cererea de marfuri;
functia de productie;

functia de afirmare a principiilor de concurenta loiala.

Cea mai importanta functie economica a comertului este:

a)
b)
c)
d)
e)

functia de aprovizionare cu marfuri a populatiei;
functia formativ-educativa;

functia de afirmare a principiilor de concurenta loiala;
functia de echilibrare a ofertei cu cererea de marfuri;
functia de detail.

Comertul inglobeaza urmitoarele domenii:

a)
b)
c)
d)
e)

distributia fizica,

gestiunea fortei de vanzare;
promovarea vanzatorilor;
circuitele si canalele de distributie;
niciunul dintre acestea.



30. intreprinderile ce actioneazi in cadrul verigii comertului cu ridicata se caracterizeazi printr-
o serie de trasaturi distincte:

a)
b)
c)
d)
€)

actele de vanzare-cumparare au loc intre intreprinderile economice;

cumpardrile-vanzarile de marfuri se realizeaza in partizi mari;

activitatea de comert cu ridicata nu incheie circuitul economic al marfurilor;

serviciile comerciale sunt bine puse la punct si incadrate cu personal de inalta calificare;
activitatea de comert cu ridicata mijloceste doar legatura dintre productie si veriga comercia-
1a cu aménuntul.

31. Activitatea ce se desfiasoara in cadrul verigii ,,comertului cu ridicata” prezinta trasaturi
specifice, intre care:

a)
b)
c)
d)

e)

cumparatorul respectiv vanzatorul marfurilor sunt intreprinderi sau organizatii economice,
sociale i din administratia publica;

intreprinderile de comert cu ridicata trebuie sa fie firme cu mare acoperire financiara,
activitatea de comert cu ridicata vizeaza o specializare pe functii de produse;

intreprinderile de comerf cu ridicata interni atat in cadrul fluxului produselor realizate de
producatorii indigeni cét si de cei externi;

activitatea de comert cu ridicata se refera la existenta unor servicii comerciale bine puse la
punct si incadrate cu un personal de inalta calificare.

32. in raport cu producitorii, sistemul de relatii bazat pe prezenta comertului cu ridicata
ofera o serie de avantaje:

a)

b)
c)

d)

asigurd continuitatea activitatii comerciale, mobilitate in ceea ce priveste orientarea
madrfurilor in raport cu cererea si asigurarea unui echilibru de la un sezon la altul;

joacd un rol foarte important in ceea ce priveste informarea detailistilor;

grosistii livreaza spre comertul cu amanuntul cantitati exacte pe care acestia le pot stoca sau
vinde;

mare de concurenti;

nu permite producatorilor sa aiba informatii pretioase asupra modului in care sunt primite
produsele.

33. Fata de comertul cu amanuntul, rolul economic al comertului cu ridicata este dat de
urmatoarele avantaje:

a)

b)

comertul cu ridicata participd activ la schimbarea vanzarilor produselor producatorilor,
prospectand detailistii, stabilind si realizand cataloage cu proprii specialisti necesare cercetarilor
de piata;

comertul cu ridicata 1si esaloneaza comenzile in timp, pornind de la informatiile pe care le
obtine prin intermediul unitatilor cu amanuntul cu privire la evolutia consumului;

comertul cu ridicata are rolul de informare a detailistilor;

asigurd sortimentele necesare comerciantilor cu amanuntul, datoritd capacitatii sale de a
alege diferitele produse;

permite detailistilor sa beneficieze de preturi mai mari decat daca s-ar aproviziona de la
producator.



34. Intermediarii comertului cu ridicata sunt utilizati cand acestia reusesc sa fie mai eficienti

in urmatoarele directii:

a)
b)

c)
d)

e)

informarea cu privire la conjunctura pietei nu se realizeaza;

Tn multe cazuri comertul cu ridicata nu poate permite detailistilor sa beneficieze de preturi

mai mici decat daca s-ar aproviziona direct de la producatori;

fragmentarea loturilor mari in partizi usor de comercializat si stocari temporare;
sprijinirea camerelor de comert bilaterale romano-straine;

organizeaza solutionarea litigiilor comerciale interne si internationale.

35. Comertului cu ridicata ii revin urmaitoarele functii specifice:

a)

b)

cumpararea unor partizi mari de marfuri, stocarea lor, cercetarea atenta a pietei si revanzarea
in cantitati mici comerciantilor;

organizarea unor forme specializate in crearea de magazine, depozite cu amanuntul ce isi
desfasoara activitatea in sistemul de autoservire;

stabilirea celor mai scurte si mai rapide cai de vehiculare a marfurilor;

respectarea principiului teritorial, prin stabilirea judicioasd a zonei de aprovizionat:
mecanizarea, automatizarea i robotizarea unor operatii cuprinse in fluxul tehnologic al
activitatii comerciale.
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Cap. 6. ECONOMIA SERVICIILOR

1. Serviciile pot fi privite ca:

a) activitati din sfera productiei materiale sau nemateriale;

b) activitati, beneficii sau utilitati oferite pe piata;

c¢) un domeniu particular de activitati in cadrul economiei;

d) ocupatii ale unor persoane;

e) organisme sau subdiviziuni ce fac parte dintr-un ansamblu administrativ sau economic.

2. Intre caracteristicile serviciilor se numiri: 1. inseparabilitatea; 2. nematerialitatea; 3.
neperisabilitatea; 4. eterogenitatea; 5. Nestocabilitatea:

a) 1,345,

b) 1,2,4,5;

c) 12,34,

d) 2;3:4;5;

e) 1,2;3:4.

3. Care din urmatoarele afirmatii sunt adevarate?
a) serviciile sunt neproductive;

b) serviciile sunt omogene; -

c) serviciile sunt nemateriale;

d) serviciile sunt tangibile;

e) serviciile sunt nestocabile.

4. In conditiile in care oferta de servit este mai mare decit cererea, intre consecintele ce pot
apare se numara:

a) cresterea tarifelor;

b) cererea nesatisfacuta;

C) imobilizari de fonduri;

d) preturi diferentiate;

e) toate acestea.

5. Reconsiderarea importantei ofertei in economia serviciilor este determinata de:
a) imbatranirea populatiei;

b) probleme ecologice;

C) cresterea somajului;

d) industrializarea serviciilor;

e) cresterea tarifelor.

6. Evaluarea serviciilor este mai dificila si adesea subiectiva datorita caracteristicii lor de:
a) nestocabilitate;
b) absenta a proprietatii;
C) materialitate;
d) intangibilitate;

7. Intangibilitatea serviciilor reprezinta capacitatea acestora de a nu fi:
a) vazute si gustate;
b) prestate si consumate;
C) stocate si inventariate;
d) simtite si auzite;
e) eterogene si variabile.



8. Care din urmatoarele mutatii in economia romaneascd in ultimii ani; cresterea ponderii
sectorului tertiar in populatia ocupati (Po) (1); cresterea ponderii sectorului primar in (P<0
(2); scaderea ponderii sectorului secundar in (Py) (3); devansarea ponderii sectorului
teriar Tn Py de catre ponderea acestui sector in PIB (4); ponderea serviciilor in PIB (5) reprezinta
"'semne' ale modernizarii economiei:

a) 1,2,3;

b) 2,34,

c) 1,24,

d) 1,34,

e) 2,3,5.

9. Ansamblul serviciilor si sectorul tertiar se afla in urméatoarea relatie:
a) primul 1l include pe al doilea;
b) al doileal include pe primul;
C) suntegale;
d) nu au legatura;
e) sunt parti ale sectorului secundar.

10. Valoarea adaugata de servicii se obtine ca:
a) diferenta intre produsul global si consumul intermediar;
b) suma intre produsul global si consumul intermediar;
¢) raport Intre vanzari si cumparari;
d) suma intre vanzari si cumparari;
e) produs intre volumul productiei si pretul de vanzare a acesteia.

11. Pentru calculul valorii adaugate de servicii in preturi comparabile se poate folosi
metoda:

a) corelatiei,

b) trendului;

c) elasticitatii;

d) extrapolarii;

e) deflatiei.

12. Taxa este denumirea uzuala pentru a desemna:

a) valoarea pe piatd a unui serviciu in general;

b) valoarea pe piata a unui serviciu de alimentatie publica;

C) valoarea pe piata a unui bun material;

d) servicii a caror valoare intrd in competenta de stabilire a organelor financiare;
e) contravaloarea serviciilor legate de achizitionarea de licente sau know-how.

13. Tn sectorul tertiar, notiunea de pret se foloseste pentru:
a) serviciile de alimentatie publica;
b) serviciile de asigurari;
) serviciile vizand plati esalonate;
d) serviciile ce vizeaza contributii la bugetul statului;
e) serviciile liber profesionistilor.

14. Redeventa, este o notiune legata de plata serviciilor reprezentand:
a) contravaloarea unui imprumut;
b) contravaloarea serviciilor legate de achizitionarea de licente sau know-how;
C) sectorul alimentatie publica;



d) contravaloarea unor plati esalonate;
e) garantia in caz de amanetare.

15. Din punct de vedere al vanzatorului., tariful trebuie sa tina seama de urmatorii factori:
a) cheltuielile de productie si comercializare;

b) preturile practicate de concurenta;

c) utilitatea serviciului;

d) veniturile disponibile;

e) calitatea serviciului.

16. Cumparitorul apreciaza tariful in functie de:
a) raportul cerere-oferta;
b) tarifele practicate de concurenta;
) veniturile disponibile si utilitatea serviciului;
d) valoarea adaugata de serviciu,
e) cotele de impozite si taxe ce trebuie acoperite de tarif.

17. Tn "economia serviciilor" cererea reprezinti un mecanism de:
a) echilibru;

b) selectie;

c) redistribuire;

d) toate acestea;

e) nici una dintre acestea.

18. Intre cererea efectivi de servicii si consumul de servicii existi relatia:
a) sunt egale;

b) cererea efectiva este mai mare decat consumul de servicii;

c) consumul de servicii este mai mare decét cererea efectiva;

d) cererea pentru servicii acopera numai o parte a nevoilor de consum;

e) nu exista legatura.

19. in ce categorie se inscriu serviciile ce privesc intretinerea si curatenia locuintei:
a) servicii care nu admit migrarea cererii;

b) servicii care permit migrarea cererii;

C) servicii care impun migrarea cererii;

d) servicii care nu impun migrarea cererii;

e) nici una dintre acestea.

20. Cresterea complexitatii mediului extern influenteaza direct:
a) cererea de servicii pentru populatie;

b) cererea de servicii bancare;

c) cererea de servicii pentru productie;

d) cererea de servicii de comert;

e) cererea de servicii personale.

21. Piata "primara" a fortei de munca in servicii se refera la:
a) slujbe Tn servicii ce satisfac nevoi primare;

b) slujbe bune 1n servicii;

c) profesiuni de servicii in sectorul primar;

d) slujbe in servicii ce satisfac nevoi secundare;

e) toate acestea.



22. Partea solvabila a nevoii sociale reale de servicii care se manifesta pe piata reprezinta:
a) oferta de servicii

b) self-service

¢) piata serviciilor

d) nevoile de servicii

e) cererea de servicii

23. Cel de-al patrulea pilon "in economia serviciilor se refera la™:
a) aparitia sectorului cuaternar;

b) angajarii partiale ale pensionarilor;

C) angajarii sezoniere in servicii;

d) al patrulea fond de pensii;

e) toate acestea.

24. Tn domeniul serviciilor resursele materiale cuprind:
a) capitalul fix si circulant;

b) capitalul banesc;

c) capital tehnic;

d) resurse financiare;

e) capitalul natural.

25. Investitia neta este:

a) investitia bruta plus investitia de inlocuire;

b) investitia brutd minus investitia de inlocuire;

¢) investitia brutd minus impozitul pe profit;

d) investitia de nlocuire plus investitia de capacitate;
e) investifia bruta plus impozitul pe profit.

26. Termenul de recuperare a investitiei in sectorul serviciilor se calculeazi ca:
a) raport procentual intre valoarea investitiei si profitul anual estimat a se realiza;
b) raport intre cifra de afaceri anuala previzionatd si valoarea investitiei,
C) raport intre valoarea investitiei si profitul anual estimat a se realiza;
d) raport intre valoarea investitiei si cota anuala de amortizare;

e) raport intre valoarea investitiei brute si cifra de afaceri anuala.

27. Decizia de a investi in sectorul tertiar depinde de urmatorii factori:
a) veniturile estimate de catre investitor;

b) nevoia si posibilitatea de a investi;

c) costurile cu realizarea investitiei si utilizarea ei;

d) cheltuielile estimate de investitor;

e) creditul necesar investitorului.

28. Posibilitatea de a investi in servicii se realizeaza in situatia in care:
a) investitorul dispune de capitalul necesar investitiei;
b) slujbele in servicii ar putea satisface nevoile primare;
C) combinatia factorilor de productie este determinata de preturile relative cu scopul minimizarii
costurilor de productie;
d) alegerea variantei de investitii e posibil de previzionat;
e) obiectivul esential consta in desfasurarea unei activitati eficiente.
29 Taxa de rentabilitate a investitiei in servicii se calculeaza ca:
a) raport procentual intre profitul anual estimat si volumul investitiei;
b) raport procentual intre valoarea investitiei si profitul anual estimat a se realiza;



C) raport intre valoarea investitiei si cifra de afacert;
d) raport intre valoarea investitiei si cota anuald de amortizare;
e) raportintre cifra de afaceri si valoarea investitiei.

30. Cifra de afaceri posibil de realizat la nivelul noii suprafete de prestari servicii nu depinde
de:

a) numarul locuitorilor din zona unde urmeaza a fi localizata investitia;

b) populatia atrasa din afara localitatii unde urmeaza a fi amplasata unitatea;

¢) frecventa cererii si distantele pe care populatia e dispusa sa le parcurga;

d) termenul de recuperare al investitiei;

€) concurenta si cota de piata ce pot reveni unitatii.

31. Rentabilitatea, criteriul de evaluare a eficientei serviciilor, se misoara cu ajutorul
indicatorilor absoluti, precum:

a) rata rentabilitatii comerciale;

b) rata rentabilitatii financiare;

) cheltuieli la 1000 lei cifra de afaceri,

d) rata rentabilitatii economice;

e) nivelul profitului.

32. Tntre indicatorii relativi de exprimare a rentabilititii serviciilor enumerim:
a) nivelul costurilor;
b) cheltuielile directe la 1000 lei cifra de afaceri;
c) eficienta utilizarii factorilor de productie;
d) cheltuielile indirecte la 1000 lei cifra de afaceri;
e) rata rentabilitatii economice.

33. Nivelul absolut al costurilor cuprinde:
a) cheltuielile directe amortizarea;
b) cheltuielile directe si pe cele administrativ-teritoriale;
c) cheltuielile administrativ-gospodaresti si generale ale Tntreprinderii de servicii;
d) cheltuielile ce se pot repartiza direct pe activitati/unitati si cele indirecte;
e) cheltuielile directe si cele indirecte.

34. Eficienta utilizarii factorilor de productie evidentiaza:
a) nivelul productiei pe unitatea de factor de productie neconsumat;
b) productivitatea partiala sau totala a factorilor de productie;
c) eficienta sociala;
d) calitatea serviciilor;
e) eficienta investitiilor.

35. Eficienta utilizirii factorilor de productie in servicii nu poate fi exprimata ca:
a) profitul realizat in medie de un salariat;
b) profitul realizat la 1000 lei capital fix;
c) profitul realizat la 1000 lei cheltuieli;
d) productivitatea marginala a factorilor de productie;
e) nivelul relativ al costurilor.

36. Rata autonomiei financiare in servicii se calculeaza ca:
a) raport intre capitalul propriu si capitalul total al intreprinderii de servicii;
b) raport intre capitalul utilizat si cifra de afaceri pe intervalul de timp aferent;
C) raport intre activul circulant i datoriile pe termen scurt;



d) raport intre nivelul absolut al costurilor si cifra de afaceri;
e) raport intre cifra de afaceri si cheltuielile intr-o perioada de timp a unitatii de servicii.

37. Rata solvabilitatii generale in servicii se obtine ca:
a) raport intre capitalurile permanente si activul imobilizat;
b) raportul intre capitalurile proprii si activul imobilizat;
C) raport intre activul imobilizat si capitalurile permanente;
d) raport intre activele totale ale intreprinderii si obligatiile exigibile plus creditele de
rambursat intr-o anumita perioada de timp;
e) raport intre capitalul propriu si capitalul total al intreprinderii.

38. Eficienta sociala a serviciilor se calculeaza:
a) raportand ponderea serviciilor in populatia ocupata la ponderea lor in PIB;
b) raportand cifra de afaceri la numarul de lucrétori;
€) raportand numarul de unitati de prestari servicii la populatie;
d) raportand fondul de salarii la numarul de lucratori;
e) raportand ponderea serviciilor in PIB la ponderea serviciilor in populatia ocupata.

39. Caile de crestere a eficientei economice in domeniul serviciilor urmiresc ca directii
principale:

a) gradul de eficienta in rezolvarea problemelor privind serviciul;

b) gradul de anticipare a nevoilor clientului;

c) gradul de precizie in definirea continutului serviciului;

d) rationalizarea cheltuiclilor si maximizarea veniturilor;

e) toate acestea.

40. Tn sens general, calitatea serviciilor este definiti ca:
a) aptitudinea serviciilor si bunurilor de a satisface nevoile utilizatorilor;
b) diferenta intre pretul cerut de furnizor si cel oferit de cumparator;
C) situatie, pozitie care ofera dreptul de utilizare a serviciilor;
d) diferenta intre serviciul furnizat si cel asteptat de consumator;
e) criteriul cel mai important de apreciere a utilitatii serviciului.

41. O editura a avut in perioada de baza o productie de 10.000 carti (pe luni), cu un pret
mediu de 2,5 lei/carte, iar in anul urmitor 20.000 cirti (lunar) cu un pret mediu de 5 lei/carte.
Consumul intermediar de hartie a fost in perioada de baza de 140.000 coli cu un pret mediu
de 0,15 lei coala iar in perioada urmitoare de 250.000 coli cu un pret mediu de 0,27 lei. Care
este evolutia valorii adaugate de servicii?

a) 350%;

b) 150%;

C) 712%j;

d) 650%;

e) 100%.

42. O firma de consultanta a inregistrat in 2010 un volum al prestatiilor de 10 mil.lei, iar in
anul 2011 de 50 mil.lei. Castigul salarial nominal mediu lunar(lei/salariat) in 2010 a fost de
700 lei in 2011 de 800 lei. Coeficientul de elasticitate al cererii de servicii de piata postate in
functie de venit este:

a) 2,8;

b) 4,4;

c) 3,7;

d) 2,2,



e)1,9.

43. Cofetiaria unui complex hotelier a inregistrat o productie de prajituri in anul 2010 de
16.000 kg (pe luni) cu un pret mediu de 3,5 lei/k, iar in anul 2011 de 24.000 kg/luna cu un pret
mediu de 7 lei/kg. Consumul intermediar de materii prime a fost in perioada de baza de
20.000 kg cu un pret mediu de 2 lei/kg, iar in perioada curenta de 30.000 kg cu un pret mediu
de 3,2 lei/kg. Care este valoarea adiugata de servicii in anul 2011 in preturi constante:

a) 8.000;

b) 16.000;

c) 20.000;

d) 14.000;

e) 72.000.

44. Volumul serviciilor de piata prestate populatiei, in preturi curente, a fost in 2010 de 75
mil. lei i in anul 2011 de 543 mil. lei, iar castigul salarial nominal mediu lunar (lei/salariat) in
2010 de 700 lei si in 2011 de 800 lei. Coeficientul de elasticitate a cererii de servicii de piata
prestate populatiei in functie de venit este:

a) 4,457;

b) 5,770;

c) 0,156;

d) 1,000;

e) 10.

45. O agentie de turism a avut in anul 2010, - 10 angajati cu un salariu mediu lunar brut de
1.200 lei, iar in 2011 a mai angajat doi lucriitori cu un salariu de 1.500 lei. in anul 2011
conform contractului colectiv de munca, vechilor salariati li s-a marit salariul cu 12,5%, iar
cifra de afaceri de 30.000 lei in anul de bazi, a crescut cu 30% in perioada curenti. in aceste
coditii, s-a respectat corelatia intre cresterea productivititii muncii si a salariului mediu?
5 W

So Wo
114%
108% '
115%
120%
110%
102%
114%
118%
125%
135%

Daca este:

a)
b)
c)

d)
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CAP.7. LOGISTICA

1. Cristalizarea conceptului de Logistici s-a realizat in mod etapizat debutand:
a) la mijlocul anilor "40 si Tnceputul anilor 50
b) la mijlocul anilor "50 si inceputul anilor "60
c) lamijlocul anilor 60 si inceputul anilor “70
d) la mijlocul anilor 70 si inceputul anilor “80
€) nici un raspuns nu este corect.

2. Conceptul profilat Tn anii "80, care descrie deplasarea mirfurilor intr-un lant de verigi
consecutive, de adaugare a valorii, care au ca scop ajungerea produselor la momentul si
locul potrivit, in cantitatea si in forma adecvata, se refera la:

a) Logistica strategica

b) Logistica militara

c) Regruparea personalului

d) Logistica integrata

e) Nici un raspuns nu este corect

3. Care din urmatoarele activititi nu este o componenta majora a sistemului logistic:
a) Aprovizionarea
b) Activitati de sustinere a productiei
c) Publicitatea
d) Distributia fizica
e) Toate activitatile de mai sus reprezintda componente majore ale sistemului logistic

4. Care din urmitoarele activititi nu reprezinta responsabilitatea logisticianului:
a) Desfasurarea efectiva a intregului proces de productie
b) Asigurarea materialelor $i componentelor necesare desfagurarii procesului de fabricatie
c) Publicitatea
d) Asigurarea componentelor si a produselor in curs de prelucrare in cantitatile necesare
e) Toate activitatile de mai sus reprezinta responsabilitatea logisticianului

5. in activitatile primare incluse in Lantul Valorii al lui M. Porter nu intri:
a) Logistica interna
b) Logistica externa
€) Marketingul si vanzarile
d) Resursele umane
e) Serviciile

6. Conform clasificarii lui Porter in activititile de sprijin nu intra:
a) Achizitionarea
b) Sisteme si tehnologii
¢) Resursele umane
d) Infrastructura firmei
e) Productia



7. Logistica interna nu se refera la:
a) Activitatile asociate primirii depozitarii i sortdrii intrarilor necesare realizarii produsului
b) activitatea de planificare a livrarilor
C) manipularea materialelor si materiilor prime necesare realizarii produsului
d) planificarea transporturilor i returnarea marfurilor la furnizor
e) toate raspunsurile de mai sus sunt corecte

8. Logistica externa nu se refera la:
a) colectarea, depozitarea si distributia fizica a produsului catre cumparatori
b) distributia produselor finite
c) organizarea depozitelor
d) activitatile asociate primirii depozitarii si sortarii intrarilor necesare realizarii produsului
e) livrarea prin intermediul vehiculelor

9. Logistica inversa se refera la:

a) inversarea procesului de logistica, acesta incepand de la producator catre furnizor

b) inversarea rolului dintre logistica si productie

€) deplasarea marfurilor intr-un lant de vreigi consecutive, de adaugare a valorii, care au ca
obiectiv ajungerea produselor la momentul si locul potrivit, in cantitatea si forma adecvata

d) economia si eficienta construirii unui sistem satisfacator de distributie inversa- de la
consumator la producator

e) utilizarea competentei logistice si a aliantei logistice din intregul canal de marketing, pentru

obtinerea §i mentinerea avantajului competitiv

10. Intre premisele aparitiei logisticii nu se numara:
a) cresterea cheltuielilor de transport
b) aparitia posibilitatilor de minimizare a costurilor in domeniul productiei
C) aparitia unor noi tehnici de control al stocurilor
d) preocuparile de protejare a mediului ambiant
e) cresterea si diversificarea exponentiald a productiei de marfuri

11. Gestionarea eficienta a informatiilor in domeniul logisticii nu include:
a) utilizarea unor programe pentru optimizarea stocurilor la niveluri cat mai mici
b) analiza unui volum mare de informatii intr-un timp mai scurt
c) posibilitatea utilizarii internetului si a unor baze de date private pentru identificarea
furnizorilor care ofera serviciile asteptate
d) elaborarea unor noi metode de gestiune a stocurilor
e) analiza pe baze stiinfifice a ofertelor Tnaintate de catre furnizori , precum si fundamentarea
mai coerenta a ofertelor catre clienti

12. Prima si cea mai importanta reguld pentru a atinge potentialul de crestere a profitului
pe care il ofera logistica este:
a) Organizarea concentrata a logisticii
b)  Asigurarea legaturii intre logistica si strategia intreprinderii
c)  Optimizarea procesului de productie
d) Reducerea costurilor de transport



e)  Stabilirea unor relatii de durata cu furnizorii

13. Care din urmatoarele variante nu desemneazia o componentd a lantului logistic (de
aprovizionare-livrare):
a) aprovizionarea cu materii prime si materiale
b) transport
c) depozitare
d) distributie fizica
e) Toate raspunsurile sunt corecte

14. Céand vorbim de activititi de sustinere a productiei ne referim la:
a) desfasurarea efectiva a intregului proces de productie
b) fluxurile materiale si informationale din cadrul intreprinderii, intre diferitele stadii ale
procesului de productie
C) crearea cererii corespunzitoare din partea pietei
d) promovarea vanzarilor articolelor produse
e) interferenta logisticii cu mixul de marketingul

15. Prima si cea mai importanta regulad pentru a atinge potentialul de crestere a profitului
pe care il ofera logistica este:
a) asigurarea celor mai mici preturi ale materiilor prime necesare
b) folosirea celor mai ieftine mijloace de transport
C) asigurarea unei legaturi intre logistica si strategia intreprinderii
d) minimizarea stocurilor
e) eficientizarea lantului de distributie

16. Organizarea concentrata a logisticii presupune:
a) controlarea tuturor functiilor logistice de catre un singur departament
b) concentrarea tuturor activitatilor logistice in apropierea punctului de lucru
C) concentrarea eforturilor logistice asupra aprovizionarii
d) concentrarea eforturilor logistice asupra distributiei
e) concentrarea furnizorilor si distribuitorilor in proximitatea punctului de lucru

17. Care din urméatoarele afirmatii este falsa:

a) Cererea de transport este, in mod esential, o cerintd de deplasare a unei cantitati de marfa
sau persoane la o anumita distanta

b) Cererea de transport se poate masura in unitati de greutate si distanta

c) Cererea de transport se poate masura in calatori si distanta

d) Cererea de transport nu poate sa se prezinte la niveluri diferite de agregare

e) Elasticitatea cererii de transport se referd la sensibilitatea beneficiarilor de servicii de
transport la schimbari

18. Care din urmatoarele afirmatii legate de cererea transportului de marfuri nu este
adevarata:
a) Supraoferta de productie din anumite zone si deficitul de oferta din alte zone duce la
aparitia si cresterea cererii de transport a produsului respectiv.



b)

c)
d)

€)

Cererea unui produs la un loc dat este dependentd de existenta cererii de consum a
produsului la acel loc.

Cererea pentru deplasarea incarcaturii este derivatd din cererea de consum a acelui bun
Daca pe o piata acelasi produs provine din mai multe surse atunci va exista o cerere de
transport a produsului la sursa care genereaza cele mai mici plati de livrare

Cererea de transport nu este influentata de specializarea muncii si productia de masa.

19. Care din urmatoarele caracteristici nu este specifica serviciului de transport:

a)
b)
c)
d)
e)

timpul de tranzit

accesibilitatea

siguranta

increderea sau regularizarea livrarii
disponibilitatea materiei prime

20. Care din urmaétoarele afirmatii legate de ,,timpul de tranzit” este falsa:

a)

b)

c)
d)

e)

Timpul de tranzit afecteazd marimea stocurilor de materiale si de produse finite si
cheltuielile cu formarea stocurilor

Cu cat este mai mare timpul de tranzit, cu atdt mai mic este nivelul stocurilor si al
cheltuielilor de transport

Clientii transportului sunt interesati de reducerea timpului de tranzit

Reducerea timpului de tranzit se face fie prin alegerea unor vehicule care au viteze mari
de deplasare sau rute avantajoase

Riscul lipsei de materiale creste durata timpului de tranzit

21. Care din urmitoarele variante nu reprezinta un factor operational :

a)
b)
c)
d)
e)

caracteristicile clientului
caracteristicile furnizorului
caracteristicile produsului
caracteristicile mediului
caracteristicile intreprinderii

22. Factorii operationali care influenteaza selectia transportului depind la nivel national de:

a)
b)
c)
d)
e)

sistemul birocratic

bariere comerciale

controale in licente de import

disponibilitatea serviciilor bancare internationale
sistemul de impozitare si stimulente pentru export

23. La nivel international, factorii operationali care influenteaza modalitatea de selectie a
transportului nu depind de:

a)
b)
c)
d)
e)

conditiile economice ale tarii respective

sistemul de impozitare si stimulente pentru export
bariere comerciale

costul, disponibilitatea si productivitatea fortei de munca
controale in licente de import



24. Care din urmatoarele metode nu este folosita pentru alegerea modalit:itii de transport:

a)
b)
c)
d)
e)

metoda costurilor

selectia sistematica
modele de distributie
modalitdti empirice
metoda celui mai bun pret

25. Numarul si marimea depozitelor nu pot influenta selectia modalitatii de transport prin
aspecte precum:

a) calitatea materiei prime
b) deplasari intre depozite
c) livrari catre depozite
d) livrari catre baza de transport a unei terte persoane
e) livrari catre clienti
26. Eficienta operationald a modalitatii de transport nu poate fi masurata prin urmatorul
indicator:
a) cost/tona
b) cost/m?
c) cost/livrare
d) pretincarcatura

e)

timpul de transport al comenzii in zile

27. in principalele caracteristici ale produsului, ca factor operational al selectirii modalititii
de transport, nu intra:

a)
b)
c)
d)
e)

greutatea
valoarea
pericolul
marimea si forma
conditiile de drum

28. Tn principalele caracteristici ale clientului, ca factor operational al selectirii modalititii
de transport, nu intra:

a)
b)
c)
d)
€)

pozitia geografica
infrastructura

marimea comenzii

nivelul de servire solicitat
cerintele de servire post vanzare

29. Nu reprezintia un factor operational pentru selectarea modalititii de transport, specific
caracteristicilor de mediu:

a)
b)
c)
d)

infrastructura

tehnologia

climatul

ceilalti participanti la trafic



e)

amplasamentul depozitelor

30. Servirea clientilor nu este influentati de:

a)

b)

c)
d)

e)

frecventa livrarii

siguranta livrarii

disponibilitatea produselor in stoc
durata ciclului de indeplinire a comenzii
caracteristicile procesului de productie

31. Dintre elementele pre-tranzactionale specifice servirii clientilor nu se numara:

a)
b)
c)
d)
e)

coordonarea intre productie, distributie si marketing

claritatea instructiunilor de utilizare de pe ambalajul produselor

retragerea produselor defecte de pe piata

crearea cadrului structural necesar pentru asigurarea succesului activitatii de servire a
clientului

32. Dintre elementele tranzactionale specifice servirii clientilor nu se numéra:

a)
b)
c)
d)
e)

coordonarea intre productie, distributie si marketing
frecventa si siguranta livrarii

usurinta de a face comanda

confirmarea primirii comenzii

conditii de creditare oferite

33. Dintre elementele post-tranzactionale specifice servirii clientilor nu face parte:

a)
b)
c)
d)
e)

transportul si instalarea la domiciliul clientului
oferirea unei perioade de garantie

confirmarea primirii comenzii

posibilitatea utilizarii ambalajelor returnabile
retragerea produselor defecte de pe piata

34. Care din urmaitoarele variante reprezinti elemente tranzactionale specifice servirii
clientilor:

a)
b)

c)

d)
e)

disponibilitatea produselor in stoc, precum si continuitatea furnizarii

posibilitatea utilizarii ambalajelor returnabile

procedura de rezolvare a reclamatiilor clientilor si de inlocuire a produselor
necorespunzatoare

claritatea instructiunilor de utilizare de pe ambalajele produselor

calitatea ambalajului interior pentru manipularea si expunerea in magazin

35. Care din urmaétoarele variante reprezinta elemente post-tranzactionale specifice servirii
clientilor:

a)
b)
c)
d)

transportul si instalarea la domiciliul clientului

corectitudinea facturarii si usurinta cu care poate fi procesata de client
confirmarea primirii comenzii

coordonarea intre productie, distributie i marketing



e) vizitele intreprinse de agentii de vanzare, acestia actionand in calitate de ambasadori ai
firmei furnizoare pe langa clienti

36. Pe piata orasului A produsul X se prezinta cu preturi diferite: producaitorii locali cu un

37.

38.

39.

pret de 4 um, producatorii din orasul B cu un pret de 3,6 um, producatorii din orasul C

cu un pret de 3,7 um, producitorii din orasul D cu un pret de 4,1 um. Cererea de

consum se va orienta catre:

a) producatorii locali, deoarece costurile de livrare sunt cele mai mici;

b) produsul din sursa C, si astfel va aparea cererea derivata de transport din orasul C catre
orasul A;

c) produsul din sursa B, si astfel va aparea cererea derivata de transport din orasul A catre
orasul B;

d) produsul din sursa B, si astfel va aparea cererea derivata de transport din orasul B catre
orasul A ;

e) Produsul din sursa D, deoarece reflecta cea mai buna calitate;

Pe piata orasului A produsul X se prezinta cu preturi diferite: producatorii locali cu un

pret de 2 um, producatorii din orasul B cu un pret de 2,4 um, producatorii din orasul C

cu un pret de 2,2 um iar producatorii din orasul D cu un pret de 1,8 um. Cererea de

consum se va orienta catre:

a) producatorii locali, deoarece pot deservi cel mai rapid piata;

b) producatorii locali, deoarece pretul este competitiv si sunt cel mai aproape de piata de
desfacere;

c) produsul din sursa D, deoarece are cel mai mic pret de pe piata, si astfel va aparea cererea
derivata de transport din orasul D cétre A;

d) produsul din sursa D, deoarece are cel mai mic pret de pe piatd, si astfel va aparea cererea
derivata de transport din orasul A cétre D,

e) produsul din sursa B deoarece pretul reflectda cea mai buna calitate;

Daca in afara produsului X oferit de produciitorii locali in orasul A la pretul de 4 um, ar
mai exista un producator in orasul B, al carui pref de fabrica pentru produsul X este de
3,5 um, acesta ca sa vinda pe piata orasului A trebuie sa aiba cheltuieli cu transportul:

a) mai mici sau egale cu 0,4 um;

b) mai mici sau egale cu 0,5 um;

€) mai mici sau egale cu 0,6 um;

d) mai mici sau egale cu 0,3 um;

e) mai mici sau egale cu 4 um;

in orasul A produsul X este oferit de producitorii locali la pretul de 4 um, producitorii

din orasul B au un pret de fabrici de 3 um si cheltuieli cu transportul pana in orasul A

de 0,6 um, producatorii din orasul C au un pret de fabrica de 2,8 um si cheltuieli cu

transportul de 0,9 um, producatorii din orasul D au un pret de fabrica de 3,3 um si

cheltuieli cu transportul de 0.8 um. Cererea de consum se va oOrienta citre:

a) producatorii locali, deoarece pot deservi cel mai rapid piata;

b) producatorii locali, deoarece pretul este competitiv si sunt cel mai aproape de piata de
desfacere;



¢) producatorii din orasul C, deoarece au cel mai mic pret de fabrica;
d) producatorii din orasul B, deoarece au cele mai mici costuri de transport;
e) producatorii din orasul B, deoarece au cel mai mic pret de piata ;

40.In orasul A produsul X este oferit de producitorii locali la pretul de 3,5 um,
producitorii din orasul B au un pret de fabrica de 3 um si cheltuieli cu transportul pana
in orasul A de 0,6 um, producatorii din orasul C au un pret de fabrica de 2,8 um si
cheltuieli cu transportul de 0,9 um, producatorii din orasul D au un pret de fabrica de
3,2 um. Ce cheltuieli maxime cu transportul trebuie sa aiba producatorul D, ca sa vanda
pe piata orasului A?
a) 0,6 um deoarece trebuie sa aiba cheltuieli cu transportul mai mici sau cel mult egale cu ale

competitorilor;

b) 0,9 um deoarece nu trebuie sa depaseasca cheltuielile cu transportul ale competitorilor;
¢) 0,3 um deoarece trebuie si aiba plati de livrare de maxim 3,5 um,;
d) 0,4 um deoarece trebuie sa aiba plati de livrare de maxim 3,6 um;
e) 0,5 um deoarece trebuie sa aiba plati de livrare de maxim 3,7 um,;



~

RASPUNSURI:

Raspuns corect

Grila

10.
11.

12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.

22.

23.
24.
25.
26.
217.

28.
29.
30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.




Cap. 8. COMUNICARE SI NEGOCIERE iN AFACERI

1. Care din urmatoarele afirmatii reprezinta definitia comunicarii umane:
a) comunicarea are loc doar daca oamenii interactioneaza;
b) comunicarea reprezinta schimbul de simboluri, mesaje, informatii;
C) comunicarea nu se poate face direct, ceea ce constituie un obstacol;
d) media sau canalul reprezinta baza fizica de redare a unui set de simboluri, in timp ce
mesajul este intentia vorbitorului;
e) comunicarea interumana are loc urmarindu-se un anumit scop.

2. Care din afirmatii nu reprezinta o caracteristica fundamentald a comunicarii:
a) comunicarea reprezinta schimbul de simboluri carora le este atribuit un inteles;
b) comunicarea este un proces;
c) media este de fapt mesajul;
d) comunicarea poate fi tranzactionala;
b) comunicam pentru a ne satisface aspiratii personale.

3. Comunicarea este interactiva, tranzactionala in cazul:
a) urmaririi unui program le TV,
b) studierii unui curs;
c) citirii unui articol dintr-un ziar;
d) unei conversatii,
e) ascultaii unui discurs.

4. Caracterul personal si tranzactionalitatea sunt calitati specifice:
a) comunicarii intrapersonale;
b) comunicdrii interpersonale;
C) comunicarii la nivel de grup mic;
d) comunicarii la nivel de grup mare;
e) comunicdrii la nivel de organizatie.

5. Ideea ca numaérul participatilor sa nu fie atit de mare incat s permita fieciruia sa-si aduca
o contributie, se urmireste in comunicarea la nivelul:

a) intrapersonal;

b) interpersonal;

c) organizational;

d) grupurilor mari;

e) grupurilor mici.

6. Comunicarea directionata dinspre una sau mai multe persoane spre un auditoriu de cel
putin 25 de persoane reprezinta o comunicare:

a) la nivel organizational,

b) la nivel de grup mic;

¢) la nivel de grup mare;

d) de masa;

e) la nivel interpersonal.

7. Multe din perceptiile noastre despre lumea inconjuritoare (obiecte, evenimente, forme
directe de comunicare) sugereaza faptul ca:
a) dincolo de caracteristicile acestor stimuli existd un inteles;



b) valoarea simbolicd a stimulilor este de fapt o asociere pe care o facem datoritd experientei si
procesului de Invatare;

¢) recompensa este factorul cheie in procesul de invatare;

d) suntem genetic capabili s invatam un limbaj, pe care invatandu-1 si folosindu-l nu facem
decat sa exprimam anumite sensuri pe care le atribuim cuvintelor;

¢) noi imbogatim limbul pe care-1 folosim cand vorbim adaugandu-i noi simboluri.

8. Ne ajuta sa asociem intelesul primar cu semnificatia cuvintelor si sa le combinam intr-o
propozitie corecta din punct de vedere gramatical:

a) regulile teoriei comunicarii;

b) regulile psiholingvistice;

c) regulile sociolinvistice;

d) regulile lingvistice;

e) regulile psiho-sociolingvistice.

9. Modul de invitare a limbajului, respectiv cu ce capacitati lingvistice ne nastem si ce
deprinderi ne formam in procesul de invitare a limbii, intra in aria de preocupari ale:

a) teoriei psiholingvistice;

b) teoriei lingvisticii;

c) teoriei sociolingvistice;

d) teoriei comunicarii;

e) teoriei psiho-sociolingvistice.

10. Psiholongvistica analizeaza:

a) regulile care constituie competenta noastra lingvistica (ce stim despre limbaj);

b) diferentele etnice, culturale, educationale sau economice in contextul comunicarii ca
fenomen social;

c¢) comportamentul lingvistic Thcadrat intr-un context social;

d) situatiile de comunicare, rolul social al participantilor, scopul in care se face comunicarea;
e) detaliile de comportament lingvistic (folosirea limbajului).

11. Cénd se studiaza comportamentele lingvistice generate de stereotipurile sociale suntem in
domeniul:

a) lingvistic;

b) psiholingvistic;

¢) sociolingvistic;

d) comunicarii;

e) psiho-sociolingvistic.

12. Paralingyvistica se refera la:

a) variatiile n vorbire: tonul vocii, intonatia, viteza, ritmul, ezitarile;

b) mimica fetei, miscarile globilor oculari, gesturile, pozitia corpului;

¢) utilizarea spatiului interpersonal, de exemplu, cat de aproape putem sa stam fata de cineva,
d) vestimentatia, coafura, machiajul, bijuteriile, alte accesorii;

e) semnificatia acordata timpului.

13. Aspectele legate de timp sunt studiate de:

a) paralingvistica;
b) haptica;

C) proxemica;

d) cronemica;

e) iconica.



14. Urmareste ca receptorii sa accepte ideile transmise sau sa implice destinatarul Tn anumite
actiuni:

a) comunicarea de informare;

b) comunicarea de vanzare;

c) comunicarea de rezolvare;

d) ascultarea activa;

€) comunicarea concisa.

15. Printre beneficiile actiunii de stabilire a obiectivelor inainte de a incepe si comunicim se
numara si:

a) folosirea teoriilor despre relatiile umane;

b) adoptarea unui ton adecvat;

c¢) reducerea ambiguitatii, incertitudinii si atitudinii defensive a destinatarului mesajului;

d) pozitionarea atenta a ideilor;

e) folosirea de cuvinte complexe.

16. Succesul in comunicarea de rezolvare depinde in primul rand de:
a) alegerea canalului optim;
b) luarea in considerare a implicatiilor comunicarii asupra organizatiei;
¢) cresterea cantitatii feedback-ului;
d) alegerea corecta a tintei;
e) folosirea teoriilor despre relatiile umane.

17. Comunicarea de informare se caracterizeaza prin preocuparea pentru:
a) conceperea mesajelor Tn mod strategic;
b) structurarea mesajelor n mod simplu si clar;
c) acuratete, complexitate si claritate;

.....

e) stabilirea celor mai importante aspecte ale comunicarii.

18. Principiile care ne ajuta in organizarea mesajelor sunt:
a) diferentierea dintre general si specific; alegerea celui mai credibil comunicator; stabilirea
celor mai importante aspecte ale comunicarii;
b) alegera corecta a fintei si a nevoilor acesteia; adoptarea celei mai adecvate abordari; stabilirea
celor mai importante aspecte ale comunicarii;
c) diferentierea dintre general si specific; adoptarea celei mai adecvate abordari; pozitionarea
atenta a ideilor;
d) diferentierea dintre general si specific; adoptarea celei mai adecvate abordari; stabilirea celor
mai importante aspecte ale comunicarii,
e) alegerea celui mai credibil comunicator; alegera corectda a tintei si a nevoilor acesteia;
pozitionarea atentd a ideilor;

19. Abordarea directa este recomandata cand:

a) informatia prezentata este probabil sa provoace un raspuns negativ din partea receptorului;

b) informatia prezentata este pozitiva sau neutra;

C) se prezinta receptorului informatii noi;

d) receptorul cunoaste foarte multe despre problema pusa in discutie;

e) informatia prezentata este neutra sau negativa.

20. Folosirea abordarii indirecte este indeosebi adecvata atunci cind:
a) informatia prezentata este probabil sa provoace un raspuns negativ din partea receptorului;



21.

b) rdspundem la o neldamurire;

c) acceptam cererea receptorului;

d) receptorul este de acord cu decizia noastra;

e) informatia prezentata este pozitiva sau neutra.

Plasarea celor mai importante idei fie la inceput, fie la sfarsit este o tehnica utilizata

pentru evidentierea anumitor idei atunci cind se aplica principiul de organizare:

22.

a) diferentierea dintre general si specific;

b) folosirea repetitiei si a redundantei;

c) adoptarea celei mai adecvate abordari;

d) adaptarea deciziei referitoare la echilibrul dintre general si specific in functie de obiectiv si
situatia concreta;

e) stabilirea celor mai importante aspecte ale comunicarii.

Folosirea diatezei active, care asigura o ordine clara si usor de urmarit, se recomanda

pentru a obtine:

23.

24,

a) claritatea unui mesaj;
b) concizia unui mesaj;
c) corectitudinea unui mesaj;
d) coerenta unui mesaj;
e) complexitatea unui mesaj.

in viziunea lui Lax si Sebenius, intre elementele esentiale ale unei negocieri se numara si:
a) interesul comun si finalizarea printr-un acord;

b) interdependenta partilor si notiunea de conflict perceput;

c) divergentele si finalizarea printr-un acord;

d) interesul comun si finalizarea printr-un acord,;

e) divergentele si recunoasterea ca solutia trebuie sa fie reciproc acceptabila.

in definitia dati negocierii, Cristoph Dupont evidentiazi ci:

a) situatia poate fi perceputa pur si simplu ca fiind conflictuald, fara ca totusi sa existe cu
adevarat un conflict;

b) solutia presupune luarea in considerare a oportunitatii si posibilitatea incheierii unui acord,;
C) solutia presupune luarea in considerare a realitatii celuilalt;

d) fiecare negociator incearca sa profite de pe urma respectivei situatii, urmarind maximizarea
céstigurilor proprii;

e) negocierea este mai mult o artd decat o stiinta exacta.

25.Conditiile necesare incheierii unui acord eficient sunt urmatoarele:

26.

a) convergentele, vointa de a Incheia un acord, raportul de forte relativ echilibrat;
b) divergentele, vointa de a incheia un acord, raportul de forte relativ echilibrat;
c) convergentele, intransigenta, raportul de forte relativ echilibrat;

d) convergentele, vointa de a Incheia un acord, lipsa raportului de forte;

e) divergentele, intransigenta, raportul de forte relativ echilibrat.

Negocierea:

a) are ca finalitate impunerea punctului propriu de vedere;

b) reprezinta un proces de decizie;

¢) este schimbul de argumente cu scopul de a convinge cealalta parte;
d) se caracterizeaza prin convergenta scopurilor si a intereselor;

e) ia nastere doar daca exista un conflict.



27.Tehnica punct cu punct consta in:

a) a adauga la obiectivele existente clauze complementare/suplimentare neprevazute initial;

b) a prezenta pretentii sau obiective secundare, formulate intr-o maniera exigenta;

c) transformarea problemei de negociat intr-o alianta sau un joint-venture;

d) identificarea obiectelor negocierii si tratarea lor separata;

e) definirea unei solutii de ansamblu, obtinutd printr-un schimb reciproc de concesii si/sau
avantaje, si/sau repartizarea costurilor sau a riscurilor {indnd cont de prioritatile partilor.

28.Relationeaza doua sau mai multe obiecte/probleme:

29.

30.

31.

a) tehnica punct cu punct;

b) tehnica celor patru pasi;

¢) tehnica extinderii;

d) tehnica falsului pivot;

e) tehnica ofertd/contraoferta.

Inovatia este elementul esential specific:
a) tehnicii punct cu punct;

b) tehnicii oferta/contraoferta;

c) tehnicii extinderii;

d) tehnicii falsului pivot;

e) tehnicii bilantului.

Regula de a nu se reveni asupra nici unui punct discutat anterior se aplica in cazul:
a) tehnicii punct cu punct;

b) tehnicii ofertd/contraoferta;

c) tehnicii extinderii;

d) tehnicii falsului pivot;

e) tehnicii bilantului.

Solutionarea punctelor divergente inainte de inceperea negocierilor reprezinta o prima

forma a:

32.

33.

a) tehnicii bilantului;

b) tehnicii falsului pivot;

c) tehnicii extinderii;

d) tehnicii punct cu punct;

e) tehnicii ofertd/contraoferta.

Printre avantajele principale ale tehnicii punct cu punct se numara si:
a) permite surprinderea partii adverse si obtinerea rezultatului dorit;
b) permite manifestarea creativitatii partenerilor, incurajeaza inovatia in interesul reciproc;
c) este o tehnicd moderna de negociere, acordul stabilit fiind reciproc acceptabil, eficient, mai
bun decat simple compromisuri;
d) comporta o eventuald pierdere de credibilitate;
e) reprezintd tehnica cel mai simplu de utilizat, ce permite punerea in discutie a problemelor in
functie de ordinea lor de importantd si gradul de dificultate.

Se consumia mult timp si energie, iar negocierile pot deveni foarte dure, putindu-se

ajunge la blocaje, chiar la ruptura sunt printre dezavantajele principale ale:

a) tehnicii punct cu punct;
b) tehnicii globalizarii;
¢) tehnicii oferta/contraoferta;



34.

35.

d) tehnicii falsului pivot;
e) tehnicii extinderii.

intre conditiile necesare pentru ca tehnica oferta/contraoferta sa fie eficienta este si:
a) atunci cand toate obiectele sunt deosebit de importante pentru fiecare partener, respectiv
atunci cand toate obiectele au aceeasi importantad si nu sunt foarte numeroase;
b) in cazul unor blocaje importante sau a unor dificultdti insurmontabile;
c) prioritatile (grad de importanta, utilitate) trebuie sa fie complementare;
d) pivotul constituie un obiectiv important pentru partener;
e) obliga pe negociator sa se gandeasca la solutii noi, alternative originale si creative.

In cazul aplicarii carei tehnici, procesul de negociere trebuie controlat pentru a

inlitura posibilitatea de deviere de la problemele importante:

36.

a) tehnica punct cu punct;

b) tehnica extinderii;

¢) tehnica ofertd/contraoferta;
d) tehnica falsului pivot;

e) tehnica pas cu pas.

Negociatorii trebuie sia-si cunoasca in mod reciproc interesele, reprezintid una din

conditiile necesare pentru ca sa fie eficienta:

37.

38.

39.

a) tehnica falsului pivot;

b) tehnica extinderii;

c) tehnica punct cu punct;

d) tehnica ofertd/contraoferta;
e) tehnica incercuirii.

Un avantaj principal al tehnici ofertia/contraoferta este si urmatoarea:
a) permite surprinderea partii adverse si obtinerea rezultatului dorit;
b) permite segmentarea unei probleme mai mari intr-o serie de probleme mai simplu de
solutionat;
c) o propunere originald poate constitui punctul de plecare pentru o mai buna intelegere intre
parteneri;
d) permite testarea rezistentei partii adverse;
e) induce un climat de cooperare, caci fiecare are ceva de castigat.

Un dezavantaj principal al tehnici ofertia/contraoferta este si urmatoarea:
a) buna credintd si abilitatea de a negocia sunt fundamentale pentru ambii parteneri, deoarece se
impun a fi respectate toate regulile de negociere;
b) tehnica, prin natura ei, induce un climat de tip conflictual,
c) castigul obtinut ca urmare a stabilirii unui nou obiect sau a unei noi deschideri, este dificil,
chiar imposibil de masurat;
d) prinderea negociatorului in propria capcana,
) nu incurajeaza creativitatea si inovatia.

in cazul unui raport de forte relativ echilibrat, tendinta este de a negocia aplicind

tehnica punct cu punct, dar daca negociatorul doreste inliturarea inconvenientelor acestei
metode, poate utiliza eventual urmitoarele tehnici:

a) uzarea partii adverse prin discutarea timp indelungat a primelor probleme;

b) dezechilibrarea propunerilor de schimb, inversand ordinea prioritatilor si/sau asociind cu
buna stiinta obiecte foarte importante pentru toti partenerii;

c¢) impunerea de exceptii, de conditii prealabile;



d) descoperirea manevrei si anuntarea acestui lucru;
e) acceptarea neconditionata de a-i ceda obiectul pe care si-1 doreste.

40. Atunci cand unul dintre parteneri doreste sd dezbata in mod deosebit o anumita
problema (pentru el importanti), inainte de a aborda alte teme se recomanda aplicarea:

a) tehnicii ofertd/contraoferta;

b) tehnicii punct cu punct;

c) tehnicii incercuirii;

d) tehnicii falsului pivot;

e) tehnicii extinderii.
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Cap.9. STRATEGIA INTREPRINDERII

1.Rivalitatea este intensi in cadrul unui sector de activitate daca:
a) produsele sunt puternic diferentiate;
b) nivel ridicat al costurilor de transfer;
c) costuri fixe mari;
d) concurentii sunt diferentiati ca forta ;
e) ritm accelerat de crestere a sectorului.

2.Rivalitatea dintre concurentii unui sector se reduce in cazul in care:
a) produsele nu sunt diferentiate;
b) barierele la iesirea din sector sunt joase;
c) costurile fixe sunt ridicate;
d) concurentii sunt numerosi si de forte egale;
e) ritmul de crestere a sectorului este scazut.

3.Care dintre elementele urmatoare reprezinti o barieria la intrarea pe un sector prin
ridicarea costului accesului la piata:

a) slaba diferentiere a produselor;

b) avantaje de cost independente de marimea productiei;

€) politici guvernamentale de deschidere a pietelor;

d) fidelizarea cumparatorilor;

e) controlul asupra surselor de aprovizionare.

4.Care dintre elementele urmaitoare reprezinta o bariera la intrarea pe un sector prin
impiedicarea accesului la piata:

a) slaba diferentiere a produselor;

b) avantaje de cost independente de marimea productiei;

C) politici guvernamentale de deschidere a pietelor;

d) fidelizarea cumparatorilor;

e) controlul retelelor de distributie.

5.Puterea de negociere a clientilor se reduce in urmatoarele situatii:
a) produsele sunt standardizate;
b) wvaloric produsele achizitionate detin o pondere redusa in cifra de a afaceri a vanzatorului
c) costurile de transfer sunt reduse;
d) produsul nu influenteaza calitatea produselor realizate de client;
e) oferta este mai mare decat cererea.

6.Puterea de negociere a clientilor se amplifica in urmaétoarele situatii:
a) produsele nu sunt standardizate;
b) wvaloric produsele achizitionate detin o pondere redusa in cifra de a afaceri a vanzatorului
c) costurile de transfer sunt mari;
d) produsul influenteaza calitatea produselor realizate de client;
e) oferta este mai mare decat cererea.

7.Efectul de invitare se refera la:
a) descresterea cu un procent constant a costului unitar odata cu dublarea productiei;
b) diminuarea costurilor unitare pe masura ce creste volumul productiei;
€) scaderea numarului de ore de manopera pe masura ce o sarcind de munca se repeta;
d) mentinerea constanta a costurilor fixe pe masura ce creste volumul productiei;



e) substituirea fortei de munca cu investitii in capital si tehnologie.

8.Dimensiunea ce trebuie atinsa pentru a obtine o productivitate acceptabila si un cost unitar
scazut reprezinta :

a) masa critica;

b) pragul financiar;

C) curba de experientd;

d) pragul comercial,

e) pragul tehnic.

9.Atunci cind costul unitar total al unui produs descreste cu un procent constant de fiecare
data cand productia cumulata a acelui produs se dubleaza avem de a face cu:

a) masa critica;

b) pragul financiar;

C) curba de experientd;

d) pragul comercial,

e) pragul tehnic.

10.Mirimea minima necesara unei intreprinderi pentru ca aceasta sa nu suporte un handicap
concurential insurmontabil pe piata corespunde conceptului de:

a) masa critica;

b) prag financiar;

C) curba de experientd;

d) prag comercial;

e) prag tehnic.

11.Ansamblu de constrangeri tehnice si o dimensiunea care trebuie atinsa pentru a putea
realiza o productivitate acceptabild in vederea obtinerii unui cost unitar de fabricatie scazut
defineste conceptul de:

a) masa critica;

b) prag financiar;

c) curba de experienta,

d) prag comercial;

e) prag tehnic.

12.Partea de piatad ce trebuie atinsad pentru a face fatd in mod eficace concurentei, prin
costurile de distributie unitare scazute ca urmare a vanzirilor intr-un volum mare
corespunde conceptului de:

a) masa critica;

b) prag financiar;

C) curba de experienta;

d) prag comercial,

e) prag tehnic.

13. Nivelul minim al resurselor financiare necesare pentru acoperirea cheltuielilor de
cercetare-dezvoltare si a cheltuielilor de investitii reprezinta:

a) masa critica;

b) pragul financiar;

C) curba de experientd;

d) pragul comercial;

e) pragul tehnic.



14.Exercitarea in comun a doua activitati in vederea obtinerii unui rezultat superior celui dat
de suma rezultatelor furnizate de fiecare in parte constituie fenomenul de:

a) masa critica;

b) pragul financiar;

C) curba de experientd;

d) sinergie;

e) pragul tehnic.

15.Care din urmaétoarele asertiuni nu sunt valabile in cazul strategiei de diferentiere:
a) diferenticrea duce la cresterea costurilor;
b) conduce la o fidelizare a consumatorilor;
C) permite intreprinderii sd practice preturi competitive;
d) protejeaza intreprinderea in fata celor cinci forte competitive;
e) avantajul competitiv este unul de durata.

16.Strategiile de diferentiere functioneaza optim atunci cind:
a) nevoile cumparatorilor sunt standardizate;
b) multe firme folosesc aceeasi metoda de diferentiere;
C) exista multe cai de diferentiere;
d) existd un segment larg de cumparatori care percep diferentele dintre produse ca fiind minore
e) calificarile si abilitatile firmei sunt la nivelul concurentilor.

17.Strategia de concentrare pe o nisa poate conduce la un avantaj competitiv atunci cind sunt
indeplinite urmatoarele conditii:

a) segmentul este mic pentru a fi profitabil;

b) segmentul nu este important pentru succesul concurentilor mari;

€) potentialul de dezvoltare este redus astfel incat nu atrage atentia concurentilor puternici;

d) firma nu are nevoie de abilitati si resurse deosebite;

e) exista posibilitati de comasare a unor segmente distincte de consumatori.

18.Atunci cand organizatia aplica o strategie de tip activ ce pune accentul pe dezvoltarea
interna discutam de o strategie de tip:

a) SO;

b) WT,;

c) ST,

d) WO;

e) SW.

19.Atunci cand organizatia aplica o strategie de tip activ ce pune accentul pe stabilitatea
interna discutam de o strategie de tip:

a) SO;

b) WT;

c) ST,

d) WO;

e) SW.

20.Atunci cand organizatia aplicd o strategie de tip pasiv ce pune accentul pe dezvoltarea
interna discutam de o strategie de tip:

a) SO;

b) WT;

c) ST,

d) WO;



e) SW.

21.Atunci cand organizatia aplica o strategie de tip pasiv ce pune accentul pe stabilitatea
interna discutam de o strategie de tip:

a) SO;

b) WT,;

c) ST;

d) WO;

e) SW.

22. Specializarea, ca orientare strategica presupune ca:
a) intreprinderea se repliaza pe un singur produs;
b) intreprinderea se repliaza pe o singura piata;
) intreprinderea se concentreaza pe fabricatia unui singur produs pe o singura piata;
d) intreprinderea urmareste sa valorifice o experientd in domeniul sau de activitate care sa-i
confere o pozitie favorabila;
e) intreprinderea selecteaza din gama sa de pondere pe acela care este mai cautat pe piata.

23. Dezavantajele specializirii sunt legate de :
a) posibilitatea de largire a pietei;
b) modificare tehnologica importanta;
C) insusirea marjelor de catre furnizori sau distribuitori;
d) scaderea productivitatii muncii;
e) cresterea costurilor de productie.

24. Care din urmatoarele avantaje nu sunt specifice integrarii:
a) 1insusirea marjelor de beneficii ale furnizorilor si/sau clientilor;
b) reducerea numarului de operatii tehnice;
C) cresterea puterii de dominatie asupra pietelor;
d) ofera posibilitatea compensarii pierderilor suferite la unele produse sau piete prin castiguri
obtinute la celelalte produse din portofoliul intreprinderii;
e) achizitia de tehnologii din amonte si din aval.

25. Printre inconvenientele specifice diversificirii totale retinem:
a) gestiune foarte complexa;
b) recuperarea rapida a investitiilor;
C) imobilizari financiare in stocuri suplimentare;
d) posibilitatea de saturatie a pietei;
e) posibilitatea unor schimbari in moda produselor.

26. Care din urmatoarele tactici nu pot fi luate in seama in cazul strategiei de diversificare a
produsului:

a) schimbarea marimii sau gabaritului produsului;

b) schimbarea starii de agregare a produsului (lichid, granule, etc.);

c) lansarea unui produs complet nou;

d) lansarea aceluiasi produs pe mai multe piete;

e) modificarea caracteristicilor produsului.

27. Care din urmatoarele avantaje nu sunt specifice internationalizarii:



a) folosirea unei maini de lucru mai ieftine;

b) facilitatea importului gratuit de tehnologie;

c) eliminarea cheltuielilor de transport;

d) folosirea materiilor prime indigene;

e) evita regimuri fiscale sau vamale defavorabile.

28. Internationalizarea prezintd urmatoarele avantaje:

a) facilitarea importului gratuit de tehnologie;

b) plata unor taxe vamale moderate;

€) mana de lucru mai calificata;

d) iesirea de sub incidenta unor reglementari fiscale;
e) avantaje de sinergie provenite din zona distributiei.

29. Ce semnificatie are diversificarea produselor:

a) un produs nou pe o piatd noua,

b) un produs nou pe o piata veche;

) un produs vechi pe o piatd noua;

d) un produs vechi pe o piata veche;

e) un produs nou pe o piata in extindere ca urmare a promovarii vanzarilor.

30. Diversificarea pietei se explica prin:
a) produs nou pe o piata noua;
b) piata noua pe care apare un produs vechi;
c) produs nou pe o piata veche;
d) produs vechi pe o piata veche;
€) nici o varianta nu este corecta.

31. Avantajele pe care le prezinta extinderea activitatii firmei in plan vertical (spre amonte
sau spre aval) sunt:

a) cresterea barierelor la intrarea in domeniul sau ramura respectiva de activitate;
b) specializarea intr-un domeniu de activitate;

c) dominatia globala la nivelul costurilor;

d) un control al calitatii mai bine realizat;

e) pozitie de monopol.

32. Diversificarea pietei inseamna:
a) produs nou pe o piata noua,
b) produs vechi pe o piata noua;
c) produs nou pe o piata veche;
d) produs vechi pe o piata veche;
e) produs vechi pentru acelasi segment de clientela.

33. Extinderea activitati firmei in plan vertical (spre amonte sau spre aval) prezinta

urmatoarele avantaje:
a) cresterea volumului de investitii;
b) crearea barierelor la intrarea in domeniul sau ramura respectiva de activitate;
C) cresterea costurilor cu stocurile intermediare;
d) crearea unor piete captive;
e) cresterea numarului de operatiuni.

34. Care dintre urmatoarele variante de raspuns corespunde principalei componente a

mediului competitiv?



a) grupul strategic;
b) avantajul distinctiv;
¢) concurentul;

......

e) factorul cheie de succes.

35. O intreprindere renumita a orasului nostru detine caracteristici pe care concurenta nu are
posibilitatea imediata de a le obtine, caracteristici referitoare la un know-how specific si o
imagine puternica a firmei. Ce i ofera aceste caracteristici intreprinderii?

a) o strategie de diferentiere;

b) un avantaj distinctiv;

C) 0 misiune de succes;

d) un cerc virtuos al competitivitatii;

e) un avantaj competitiv.

36. Care dintre urmatoarele variante de raspuns definesc situatii favorabile, reprezentand o
combinatie a elementelor externe care produc avantaje semnificative intreprinderii, in
conditiile unui anumit curs al actiunii acesteia?

a) punctele forte;

b) pozitia concurentiala;

c) barierele la intrare;

d) grupul strategic;

e) oportunitatile.

37.Care dintre elementele urmitoare constituie un avantaj de piati in contextul
internationalizarii

a) evitarea reglementarilor de natura vamala si fiscala;

b) manopera mai ieftina;

c) eliminarea cheltuielilor de transport;

d) utilizarea materiilor prime indigene;

e) reducerea cheltuielilor de mentenanta.

38. In cazul in care intreprinderea deserveste un segment ingust de clienti care achizitioneazi
produsele pentru caracteristicile lor unice, optiunea strategici folosita este:

a) strategia de nisd bazata pe diferentiere;

b) strategia de dominare prin costuri;

c) integrare in aval;

d) integrare in amonte;

e) concentrare bazata pe costuri reduse.

39. Potrivit declaratiilor managerilor Ford Company, decizia de internationalizare prin
lansarea uzinei de la Craiova a fost fundamentata, in principal, pe avantajele folosirii unei
miini de lucru mai ieftine si a materiilor primare indigene. in acest caz, ratiunile care au
determinat alegerea acestei strategii se incadreaza in categoria:

a) avantaje de piata;

b) avantaje concurentiale;

c) avantaje de costuri;

d) avantaje fiscale;

e) avantaje tehnologice.

40. Identificati varianta corecta de raspuns referitoare la competentele distinctive:
a) manopera pe unitatea de produs scade odata cu repetarea aceleiasi sarcini de munca;



b)
c)
d)
e)

abilitate sau resursa deosebitd sau exclusiva care constituie atuu concurential;
sunt reprezentate de oportunitatile si amenintarile mediului;

declanseaza razboaie ale preturilor;

reflectd existenta unei misiuni foarte bine enuntate.
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Cap.10. ANALIZA ECONOMICO-FINANCIARA A FIRMEI

. Coeficientul de concentrare Gini-Struck, calculat pentru o firma, poate avea urmatoarele
valori si semnificatii:

a) G =0.9 si semnifica o distributie uniforma a cifrei de afaceri pe sortimente;

b) G=0.1 si semnifica un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri;

¢) G =1.2si semnifica un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri;

d) G =-0.7 si semnifica o distributie uniforma a cifrei de afaceri pe sortimente;

e) G =0.9 si semnifica un grad ridicat de concentrare a cifrei de afaceri.

. Indicele cifrei de afaceri = 103%; Indicele numarului de salariati = 105%; Indicele

gradului de valorificare a productiei marfa fabricate = 101%; Indicele gradului de

inzestrare tehnica a muncii = 95%. Aceasta semnifica:

a) a crescut productivitatea muncii, s-a redus eficienta utilizarii mijloacelor fixe si stocul de
produse finite;

b) au crescut productivitatea muncii si eficienta utilizarii mijloacelor fixe, dar s-a redus stocul
de produse finite;

C) au scazut productivitatea muncii, eficienta utilizarii mijloacelor fixe si stocul de produse
finite;

d) a sciazut productivitatea muncii, a crescut eficienta utilizarii mijloacelor fixe si s-a
redus stocul de produse finite;

e) a crescut cifra de afaceri si productivitatea muncii, dar s-a redus eficienta utilizarii
mijloacelor fixe.

. Indicele numérului de salariati = 95%; Indicele productivitatii muncii = 98%; Indicele

gradului de valorificare a productiei marfa fabricate = 96%; Indicele gradului de

inzestrare tehnica a muncii = 99%. Aceasta semnifica:

a) a crescut cifra de afaceri si eficienta utilizarii mijloacelor fixe, dar s-a redus stocul de
produse finite;

b) a scdzut cifra de afaceri si a crescut eficienta utilizarii mijloacelor fixe si stocul de produse
finite;

C) a scazut productivitatea muncii, a crescut eficienta utilizarii mijloacelor fixe si s-a redus
stocul de produse finite;

d) au scadzut productivitatea muncii, eficienta utilizarii mijloacelor fixe si stocul de produse
finite;

e) au scazut cifra de afaceri si eficienta utilizirii mijloacelor fixe, dar a crescut stocul de
produse finite.

Influenta cu semnul plus a gradului de valorificare al productiei fabricate asupra cifrei de
afaceri semnifica:

a) reducerea gradului de valorificare al productiei fabricare;

b) cresterea stocurilor de produse finite;

¢) reducerea stocurilor de produse finite;

d) reducerea stocurilor de productie neterminata;

e) cresterea stocurilor de productie neterminata.

. Care din urmatoarele elemente se includ in cifra de afaceri?

ege e,

b) veniturile din vanzarea produselor, executarea lucrarilor si prestarea serviciilor catre terti;



6.

7.

8.

9.

10.

c) veniturile din vanzarea unor mijloace fixe care nu mai sunt utilizate in intreprindere;
d) veniturile Tnregistrate in avans;
e) Veniturile din diferentele de curs valutar.

Indicele productiei exercitiului = 108%; Indicele valorii adaugate = 105%; Indicele

productivititii anuale a muncii (calculata pe baza productiei exercitiului) = 97%. Aceasta
semnifica:

a) cresterea numarului de personal si reducerea ponderii consumurilor de la terti;
b) scaderea numarului de personal si reducerea ponderii consumurilor de la terti;
C) cresterea numarului de personal si a ponderii consumurilor de la terti;

d) sporirea productivitatii muncii si reducerea numarului de personal;

e) scaderea numarului de personal si a productivitatii muncii.

Influenta cu semnul plus a modificarii structurii productiei asupra valorii adaugate
presupune:

a) scaderea ponderii produselor cu valoare adiugata pe produs mai mare decit media pe
intreprindere;

b) scaderea valorii adaugate pe produse;

C) cresterea ponderii produselor cu valoare addugatd pe produs mai micd decat media pe
intreprindere;

d) scaderea ponderii produselor cu valoare adaugatda pe produs mai mica decat media pe
intreprindere;

e) scaderea valorii adaugate totale.

Indicele valorii addugate (IVA) este mai mic decat indicele productiei exercitiului (IQex).
Aceasta reflecta:

a) 0 crestere a productivitatii muncii;

b) o crestere a profitului;

€) o reducere a ponderii consumurilor de la terti in productia exercitiului,

d) o utilizare mai buna a timpului de lucru al muncitorilor ;

e) O crestere a ponderii consumurilor de la terti in productia exercitiului.

Influenta cu semnul minus a modificarii structurii productiei asupra valorii adaugate
presupune:

a) scaderea ponderii produselor cu valoare adaugatd pe produs mai mare decat media pe
intreprindere;

b) cresterea valorii adaugate pe produse;

C) cresterea ponderii produselor cu valoare adaugata pe produs mai mare decat media pe
intreprindere;

d) scaderea ponderii produselor cu valoare adaugatd pe produs mai mica decat media pe
intreprindere;

e) Cresterea valorii adaugate totale.

Cifra de afaceri marginala reprezinta:

a) Tncasarea medie pe unitatea de produs vanduta;

b) variatia incasarilor unei intreprinderi generata de variatia cu o unitate a cantitatilor vandute;

c) acel nivel al cifrei de afaceri care asigura acoperirea in totalitate a cheltuielilor fara sa se
obtina profit;

d) totalitatea veniturilor din productia vanduta;

e) nivelul maxim al cifrei de afaceri realizate de o intreprindere.



11. Influenta cu semnul plus a cheltuielilor cu materialele pe unitatea de produs asupra
valorii adaugate semnifica:
a) reducerea valorii adaugate;
b) cresterea cheltuielilor cu materialele pe unitatea de produs;
c) reducerea cheltuielilor cu materialele pe unitatea de produs;
d) cresterea ponderii produselor cu o valoare adagata mai mare decat media pe intreprindere;
e) cresterea ponderii produselor cu o valoare adagata mai mica decat media pe intreprindere.

12.Cresterea ponderii produselor mai rentabile, in totalul productiei vindute, are ca efect:
a) cresterea cheltuielilor 1a 1000 lei cifra de afaceri;
b) reducerea preturilor de vanzare ale produselor;
C) cresterea profitului aferent cifrei de afaceri;
d) reducerea profitului aferent cifrei de afaceri;
e) cresterea preturilor de vanzare ale produselor.

13.Indicele salariului mediu este mai mic decat indicele productivitatii muncii (calculata pe
baza veniturilor din exploatare). Aceasta semnifica:
a) consecinte nefavorabile ale utilizarii timpului de munca;
b) reducerea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei venituri din exploatare;
C) cresterea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei venituri din exploatare;
d) ineficienta consumului de munca vie;
e) cresterea cheltuielilor 1a 1000 lei venituri din exploatare.

14.Cheltuielile 1a 1000 lei cifra de afaceri sunt influentate de urmatorii factori, in urmatoarea
ordine:
a) structura, pret, COSt;
b) cantitate, cost, pret;
C) cantitate, structura, COSt;
d) structura, cost;
e) cantitate, pret, cost.

15. Influenta cu semnul plus a modificarii structurii veniturilor totale asupra cheltuielilor la

1000 lei venituri totale semnifica:

a) scaderea ponderii veniturilor din exploatare;

b) cresterea ponderii veniturilor cu cheltuieli la 1000 lei venituri pe categorii, mai mici decat
media pe ntreprindere;

C) cresterea ponderii veniturilor cu cheltuieli la 1000 lei venituri pe categorii, mai mari decat
media pe ntreprindere;

d) reducerea cheltuielilor la 1000 lei venituri totale;

e) majorarea cheltuielilor la 1000 lei venituri din exploatare.

16. Influenta cu semnul minus a pretului de vinzare asupra cheltuielilor la 1000 lei cifra de
afaceri semnifica:
a) cresterea cheltuielilor la 1000 lei cifra de afaceri;
b) cresterea costurilor pe produse;
C) scaderea pretului de vanzare;
d) cresterea pretului de vanzare;
e) Ccresterea volumului productiei vandute.

17. Influenta cu semnul plus a structurii productiei asupra cheltuielilor la 1000 lei cifra de
afaceri semnifica:



18.

19.

20.

21.

22,

23.

a) cresterea ponderii produselor cu un nivel al cheltuielilor la 1000 lei mai mic decat media pe
intreprindere;

b) cresterea ponderii produselor cu un nivel al cheltuielilor la 1000 lei mai mare decat media pe
intreprindere;

C) Ccresterea cifrei de afaceri;

d) reducerea ponderii produselor cu un nivel al cheltuielilor la 1000 lei mai mare decat media
pe intreprindere;

e) reducerea cheltuielilor 1a 1000 lei cifra de afaceri.

Indicele veniturilor din exploatare = 106%; Indicele cifrei de afaceri = 104%; Indicele
cheltuielilor aferente cifrei de afaceri = 102%. Aceasta semnifica:
a) a crescut profitul aferent cifrei de afaceri si cheltuielile la 1000 lei cifra de afaceri;
b) ascazut cifra de afaceri si s-au redus cheltuielile la 1000 lei cifra de afaceri;
€) a crescut ponderea productiei stocate si imobilizate in veniturile din exploatare;
d) ascazut ponderea productiei stocate si imobilizate in veniturile din exploatare;
e) ascazut profitul aferent cifrei de afaceri si au crescut cheltuielile la 1000 lei cifra de afaceri.

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

a) reducerea profitului din exploatare;

b) cresterea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei venituri din exploatare;

C) cresterea cifrei de afaceri;

d) reducerea cheltuielilor cu salariile la 1000 lei venituri din exploatare;

e) cresterea cheltuielilor la 1000 lei venituri din exploatare.

Influenta cu semnul minus a productivititii muncii asupra modificarii cheltuielilor cu
salariile la 1000 lei venituri din exploatare reflecta:

a) o reducere a cheltuielilor cu salariile;

b) o crestere a cheltuielilor cu salariile;

c) o reducere a productivitatii muncii;

d) o crestere a productivitatii muncii;

e) O crestere a cheltuielilor cu salariile 1a 1000 lei venituri din exploatare.

Indicele fondului de salarii = 102%; Indicele veniturilor din exploatare = 104%; Indicele

salariului mediu = 108%. Aceasta semnifica:

a) a crescut numarul de personal si productivitatea muncii;

b) a crescut numarul de personal si fondul de salarii la 1000 lei venituri din exploatare;

c) a crescut fondul de salarii si productivitatea muncii, dar s-a redus fondul de salarii la
1000 lei venituri din exploatare;

d) a scazut productivitatea muncii, $i numarul de personal;

e) a crescut productivitatea muncii si fondul de salarii la 1000 lei venituri din exploatare.

Care dintre urmatorii indicatori se foloseste pentru caracterizarea rentabilitatii?
a) productia exercitiului,

b) valoarea adaugata;

c) cifra de afacerti;

d) rezultatul din exploatare;

e) productivitatea muncii.

Influenta cu semnul plus a pretului de vanzare asupra profitului aferent cifrei de afaceri
semnifica:



a) scaderea profitului aferent cifrei de afacert;
b) cresterea costurilor pe produse;

€) scaderea pretului de vinzare;

d) cresterea pretului de vanzare;

e) cresterea volumului productiei vandute.

24. Influenta cu semnul minus a modificarii costului pe produs asupra profitului aferent cifrei
de afaceri semnifica:
a) Ccresterea profitului aferent cifrei de afacert,
b) scaderea ponderii produselor cu costuri mai mici;
C) Cresterea costului pe produs;
d) reducerea costului pe produs;
e) cresterea ponderii produselor cu costuri mai mici.

25. Influenta cu semnul plus a structurii productiei asupra profitului aferent cifrei de afaceri

semnifica:

a) Cresterea ponderii produselor la care rentabilitatea este mai mare decit media pe
intreprindere;

b) cresterea ponderii produselor pentru care rentabilitatea este mai mica decat media pe
intreprindere;

c) reducerea ponderii produselor la care rentabilitatea este mai mare decat media pe
intreprindere;

d) cresterea rentabilitatii pe produs;

e) reducerea costului pe produs.

26. Cresterea costurilor pe unitatea de produs are ca efect:
a) Cresterea ratei rentabilitatii resurselor consumate;
b) reducerea cheltuielilor la 1000 lei cifra de afaceri;
C) cresterea profitului aferent cifrei de afaceri;
d) reducerea profitului aferent cifrei de afaceri;
e) Cresterea ratei rentabilitatii comerciale.

27. Rata rentabilitatii resurselor consumate s-a modificat de la 15% in perioada de baza, la

10% in perioada curenta. Aceasta poate semnifica:

a) cheltuielile aferente cifrei de afaceri au crescut mai mult decét profitul aferent cifrei de
afaceri;

b) cheltuielile aferente cifrei de afaceri au crescut in acelasi ritm cu profitul aferent cifrei de
afaceri,

c) cheltuielile aferente cifrei de afaceri au crescut intr-un ritm inferior profitului aferent
cifrei de afaceri;

d) cresterea ratei rentabilitatii resurselor consumate;

e) reducerea preturilor de vanzare.

28. Cresterea volumului fizic al productiei are ca efect:
a) scaderea profitului aferent cifrei de afacert;
b) cresterea ratei rentabilitatii resurselor consumate;
C) scaderea ratei rentabilitatii resurselor consumate;
d) sciderea cifrei de afaceri;
e) cresterea profitului aferent cifrei de afaceri.

29.Scaderea preturilor de vanzare are ca efect:



a) cresterea cifrei de afacert;

b) reducerea cheltuielilor la 1000 lei cifra de afaceri;
C) cresterea profitului aferent cifrei de afaceri;

d) reducerea profitului aferent cifrei de afaceri;

e) Cresterea ratei rentabilitatii comerciale.

30. Indicele cheltuielilor aferente cifrei de afaceri = 98%; Indicele profitului aferent cifrei de
afaceri = 105%; Indicele ratei rentabilititii comerciale = 103%. Aceasta semnifici:

a) a crescut profitul aferent cifrei de afaceri si au scazut cheltuielile i rata rentabilitatii
resurselor consumate;
b) au crescut cheltuielile si rata rentabilitatii resurselor consumate;
C) au crescut cifra de afaceri si cheltuielile la 1000 lei cifra de afaceri;
d) au crescut cheltuielile la 1000 lei cifra de afaceri si rata rentabilitatii resurselor consumate;
e) au scazut cheltuielile la 1000 lei cifra de afaceri si a crescut cifra de afaceri.
31. Se cunosc urmatoarele date:
Indicatori An baza | An curent
Productia exercitiului (mii lei) 10000 14000
Consumurile provenind de la terti (mii lei) 6000 8000
Numarul mediu de personal 100 110
Timpul total efectiv lucrat (ore) 160000 181500

Influenta timpului lucrat de un salariat asupra valorii adaugate este:

a) 175,5 mii lei;
b) -175,5 mii lei;
c) 537,5 mii lei;
d) 137,5 mii lei;
e) 272,3 miilei.
32.Se cunosc urméitoarele date:
Produsele Cantitatea (buc) Pretul de vanzare (mil. lei)
Anbaza | Ancurent | Anbaza An curent
A 200 300 5 6
B 500 300 8 9
C 700 800 3 4
Total * * * *

Coeficientul de concentrare Gini-Struck (G) si indicele Herfindhal (H), calculati pentru anul

de baza, iau valorile:

a) G=0,270; H=0,425;
b) G =0,160; H=0,350;
¢) G=0,160; H=0,575;
d) G=0,370; H=0,425;
e) G=0,370; H=0,350;

33. Se cunosc urmiétoarele date:

mii lei
Indicatori An baza | An curent

Cifra de afaceri 2000 2300
Cheltuieli materiale 1200 1400
Productia vanduta in perioada
curentd exprimata in:

- pretul perioadei de baza - 1800

- cheltuielile materiale pe - 1300




| produs ale perioadei de bazi | | |
Influenta productiei fizice si a structurii productiei asupra valorii adaugate este:
a) +150 mii lei si +220 mii lei;
b) + 120 mii lei si -220 mii lei;
€) -80 mii lei si -220 mii lei;
d) -80 mii lei si +500 mii lei;
e) -300 mii lei si -120 mii lei.

34. Pe baza datelor:

Natura activitatii | Venituri (mii lei) Cheltuieli (mii lei)
An baza | An curent | An baza | An curent
Exploatare 8000 10000 6000 7500
Financiara 500 300 1000 1400
Total 10000 12000 8000 10000

Influenta structurii veniturilor totale asupra cheltuielilor la 1000 lei venituri totale si asupra

profitului total este de:
a) -14.9 lei si +366,7 mii lei;
b) -30,6 lei si + 155,3 mii lei;
c) -14,9 lei si + 155,3 mii lei;
d) -37,12 lei si -829,41 mii lei;
e) +25.7 leisi-222,2 mii lei.

35. Se cunosc urmaétoarele:

Indicatori An baza | An curent
Fondul de salarii (mii lei) 750 1020
Numarul mediu de salariati 50 60
Veniturile din exploatare (mii lei) 5000 9000
Timpul total lucrat (ore-om) 87500 108000

Influentele productivitatii orare a muncii si a salariului mediu orar asupra '"Modificarii
relative a fondului de salarii* sunt de:
a) -424,3 mii lei si +94.3 mii lei, si se apreciaza nefavorabil deoarece productivitatea orara a
muncii a scazut, iar salariul mediu orar a crescut;
b) -533,3 mii lei si +203.3 mii lei, si se apreciaza favorabil deoare productivitatea orara a
muncii a crescut intr-un ritm superior cresterii salariului mediu orar;
c) -533,3 mii lei si +203.3 mii lei, si se apreciaza nefavorabil deoarece productivitatea orara a
muncii a scazut, iar salariul mediu orar a crescut;
d) -424,3 mii lei si +94.3 mii lei, si se apreciaza favorabil deoarece productivitatea orara a
muncii a crescut intr-un ritm superior cresterii salariului mediu orar;
e) +120,5 mii lei si -450,5 mii lei, si se apreciaza favorabil deoarece productivitatea orara a
muncii a crescut, iar salariul mediu orar a scazut.

36. Se cunosc urmatoarele:

Indicatori Anbaza | An curent
Fondul de salarii (mii lei) 2000 3000
Numarul mediu de salariati 50 60
Veniturile din exploatare (mii lei) 5000 9600
Timpul total lucrat (ore-om) 87500 108000

Influenta productivitatii anuale a muncii asupra "Fondului de salarii la 1000 lei venituri din

exploatare" si asupra profitului din exploatare este:

a) -50 lei si 1440 mii lei;
b) -150 lei si 820 mii lei;



€) -50 lei si 1020 mii lei;
d) -150 lei si 1440 mii lei;
e) +150 lei si 820 mii lel.

37. Se cunosc urmaitoarele:

Indicatori Anbazd | An curent
Fondul de salarii (mii lei) 2000 3000
Numarul mediu de salariati 50 60
Veniturile din exploatare (mii lei) 5000 9600
Timpul total lucrat (ore-om) 87500 108000

Influenta salariului mediu anual asupra '"Fondului de salarii la 1000 lei venituri din
exploatare" si asupra profitului din exploatare este:

a) -50 lei si -1440 mii lei;

b) +62.5 lei si -600 mii lei;

€) -50 lei si +1020 mii lei;

d) +150 lei si -600 mii lei;

e) +62.5leisi +1020 mii lei.

38. Se cunosc urmaétoarele:

mii lei
Indicatori An An curent
baza

Cifra de afaceri 4000 7000
Cheltuieli aferente cifrei de afaceri 3000 4200
Productia vanduta in perioada curentd exprimata in:

- pretul perioadei de baza - 5000

- costul perioadei de baza - 3500

Influenta structurii productiei asupra cheltuielilor la 1000 lei cifra de afaceri si asupra profitului
aferent cifrei de afaceri este de:

a) -50 lei si +150 mii lei;

b) -100 lei si +250 mii lei;

c) +50 leisi+250 mii lei;

d) +100 lei si -700 mii lei;

e) -50 lei si +250 mii lei.

39. Se cunosc urmaétoarele:

mii lei
Indicatori An baza | An curent
Cifra de afaceri 6200 10800
Cheltuieli aferente cifrei de afaceri 4600 7500
Productia vanduta in perioada curentd exprimata in:
- pretul perioadei de baza - 8500
- costul perioadei de baza - 6200

Influenta volumului productiei asupra profitului aferent cifrei de afaceri §si a structurii
productiei asupra ratei rentabilitatii resurselor consumate este de:

a) +593.55 mii lei si +2.31%;

b) +382.36 mii lei §i +12.37%;

c) +382.36 mii lei si -5.47%;

d) +593.55 mii lei si +12.37%;

e) -485.64 mii lei si +2.31%.



40. Se cunosc urméitoarele:

Produsele | Cantitatea | Pret 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 lei, nivelul cifrei de afaceri care permite

atingerea unei rate a rentabilitatii 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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