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PREFATA

Culegere de probleme, teste, studii de caz la cursul universitar ,,Management
comercial a fost scrisé de autori cu scopul de a asigura un instrumentar practic pen-
tru toti cei care sunt interesati de particularitatile activitdtii comerciale desfasurate de
intreprinderi pe pietele locale, nationale si internationale.

Desi aparent sunt simple, relatiile comerciale sunt de cele mai dese ori deose-
bit de complexe, iata de ce abordarea problemelor de management comercial a fost
divizata in patru compartimente, fiind o completare a aspectelor teoretice descrise in
manualul intitulat ,,Management comercial” elaborat de autorii nominalizati.

Compartimentele lucrarii sunt expuse in urmatoarea ordine: management co-
mercial, managementul aproviziondrii, managementul desfacerii (vanzarilor) si ma-
nagementul activitatii publicitare. Fiecare compartiment contine exemplificari prac-
tice, teste-grila, probleme si studii de caz.

Aplicatiile practice prezentate Tn cadrul acestei lucrari Tncearcd sa acopere o
parte din problemele importante pe care le impune studiul unui domeniu specializat,
dinamic si dificil Tn acelasi timp, precum este activitatea comerciald. Ne propunem
s& aducem Tn analiza si discutie organizarea activitatii de comert, pornind de la acti-
vitatea de aprovizionare, pana la desfacere (vanzare) si promovare (publicitate). Do-
rim sa relevam si alte aspecte referitoare la Tmbunatatirea intelegerii legilor si cauze-
lor, sa stimulam discutiile nu doar in interiorul institutiilor de Tnvatamant superior,
dar si in afara acestora, prin unirea fireasca a intereselor academice, de cercetare si a
mediului de afaceri.

Autorii



CAPITOLUL 1. MANAGEMENT COMERCIAL
TEST 1

1. Relatiile comerciantilor cu producatorii reprezinta:

a) ansamblul formelor organizatorice, tehnice si juridice care pregatesc sau
Tnsotesc nfaptuirea actelor de schimb dintre producator si consumator;

b) formele pe care le imbraca intalnirile de negociere;

c) relatiile contractuale si post-contractuale;

d) formele si relatiile precontractuale si contractuale dintre partenerii de
schimburi de marfuri si servicii.

2. Comertul electronic, spre deosebire de cel clasic, ofera multiple avan-
taje. Marcati avantajele nespecifice:

a) facilitarea stabilirii relatiilor Tntre partenerii potentiali; operativitatea cres-
cutd in efectuarea tranzactiilor comerciale;

b) eliminarea unor operatii manuale si reducerea erorilor in manipulare;

c) crearea conditiilor pentru liberalizarea actelor de comert; simplificarea sis-
temelor de decontare si de plata;

d) mentinerea calitatii marfurilor, reducerea pierderilor in timpul transportu-
lui i un design mai bun al ambalajului.

3. Printre functiile specifice comertului cu ridicata nu se numara:

a) transformarea sortimentului comercial;

b) cumpararea unor partide mari de produse si concentrarea unor fonduri de
marfuri de la un numar mare si divers de producatori;

c) stocarea unor cantitati mari de marfuri;

d) revanzarea marfurilor in cantitati mici catre comerciantii cu amanuntul.

4. Lanturile voluntare, ca forma a comertului asociat, prezinta anumite
functii, atributii, principii de organizare si de actiune. Tntre acestea nu poate fi
considerata:

a) realizarea activitatii de comert cu ridicata;

b) utilizarea unei marci comune doar pentru comerciantii cu ridicata;

c) asigurarea libertatii comerciantilor cu amanuntul de a se retrage in orice
moment din cadrul lantului;

d) crearea unor exclusivitati rezervate fiecarui comerciant cu ridicata, in sec-
toare bine determinate, atat pentru recrutarea diversilor detailisti, cat si pentru apro-
vizionarea unora dintre acestia.

5. Rolul comertului se concretizeaza in:



a) distributia de marfuri si servicii;

b) stabilirea legaturii ntre doua sau mai multe stadii ale productiei;

c) distributia si asigurarea de bunuri si servicii; stabilirea legaturi intre doud
sau mai multe stadii succesive ale productiei; asigurarea realizarii produselor care
sunt cerute; crearea de noi debusee pentru produsele respective;

d) a permite populatiei 0 mai buna cunoastere a produselor si 0 mai buna ex-
ploatare a resurselor.

6. Marcati functia comertului cu amanuntul:

a) transformarea sortimentului industrial, format din cantitati mari de produ-
se de un anumit fel, livrat de producétori, in sortiment comercial, corespunzator va-
rietatii cererii populatiei;

b) asigurarea unui sortiment foarte larg si extrem de complex punénd la dis-
pozitia populatiei absolut toate produsele realizate de producatori industriali sau
agricoli;

c) revanzarea marfurilor in cantitati mici catre comerciantii cu amanuntul;

d) cumpadrarea unor cantitati mari de produse si concentrarea unor fonduri de
marfuri de la un numar mare si divers de producatori.

7. 1n functie de tipul retelei de unititi prin care se realizeazd marfurile,
se intélnesc:

a) comert cu autoservire, comert fara magazine, cash and carry;

b) magazine normale, automate comerciale, hiper-magazine;

c) comert stabil, comert mobil, comert fara magazine;

d) supermagazine, hiper-magazine, magazine discount.

8. Printre aspectele ce nu necesitd rezolvare in domeniul vast al co-
mertului prin Internet se nscrie:

a) reglementarea juridica a afacerilor pe Internet;

b) garantarea informatiilor si credibilitatea acestora;

c) reducerea costurilor si libertatea comunicatiilor;

d) globalizarea afacerilor.

9. Gruparea nevoilor in nevoi de baza ale existentei (hrana, imbraca-
minte, locuinte etc.) si nevoi generate de procesul de productie (materii prime,
materiale, combustibil) se face Tn functie de:

a) caracterul nevoilor;

b) mobilul formativ al nevoilor;

c) factorii de influenta a nevoilor;

d) modalitatea de exprimare.



10. Din categoria factorilor economici ce influenteaza cererea de marfuri
nu fac parte:

a) investitiile;

b) oferta;

c) profitul investitorilor;

d) veniturile si preturile.

11.Tn calitatea lui de intermediar Intre productie si consum, comertul
stabileste relatii intre:

a) producdtori si organismele guvernamentale;

b) producatori si consumatori;

c) producadtori, consumatori si organismele locale de dezvoltare comerciala;

d) producdtori, consumatori si institutiile si organismele de protectie a con-
sumatorilor.

12. Procesul organizat de comunicare intre parteneri se refera la:

crearea unui climat de afaceri;

ansamblul de relatii de afaceri dintre partenerii comerciali;

schimburi de informatii privind evolutia pietei bunurilor si serviciilor;
ansamblul de initiative, contacte, schimburi de mesaje, informatii, discutii

REINEARS I

etc.

13. Orice negociere comerciala ar trebui privita ca pe o relatie de colabo-
rare de tip:

a) ,,pierdere — castig”,
b) ,.castig — pierdere”;
c) ,.pierdere — pierdere”;
d) ,,castig — castig”.

14. Contractul comercial este definit ca fiind:

a) acordul de vointa dintre doua sau mai multe persoane, in scopul de a crea,
modifica sau sterge raporturi juridice de drept comercial;

b) acordul exprimat verbal dintre mai multi parteneri;

c) documentul de urmdrire a realizarii intelegerilor facute in timpul negocie-
rii;

d) ntelegerea dintre doi parteneri cu privire la livrarea fizica a marfurilor.

15. Totalitatea mijloacelor fizice si a bunurilor de inventar necesare des-
fasurarii activitatii comerciale defineste:
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prin:

soze

17.

a)

reteaua comerciala cu amanuntul si de depozite;
infrastructura comercialg;

baza tehnico-materiald a comertului;

reteaua urbanistica si de transport.

. Forta de vanzare a magazinului nu este pusa n valoare de vanzator

cunoasterea ofertei de marfuri si a clientelei magazinului;
respectarea si indeplinirea prevederilor din fisa postului;
arta de a negocia vanzarile;

arta de a comunica, inclusiv de a asculta potentialul client.

Marcati categorii de personal nespecific activitatii comerciale:
director general, directori si directori adjuncti, contabil sef, sef de serviciu,

sefi de birou, sefii statiilor de calcul, economisti, ingineri, arhitecti etc.;
b) vanzatori, casieri, magazioneri, decorator, sef complex comercial, hotelier,
sef unitate comerciald, lucrator gestionar, sef unitate alimentatie publica etc.;

)
d)

muncitori necalificati;
electricieni de ntretinere si reparatii, lacatus, mecanic, masinisti, monta-

tori firme luminoase, tamplar, dogar, liftier, sofer.

18.

Corelarea personalului comercial cu volumul activitatii comerciale se

realizeaza printr-un sistem de indicatori. Marcati indicatorii ce nu sunt utilizati
in aceasta corelare:

a)
b)
9
d)

19.

numarul mediu de salariati; productivitatea muncii;
nivelul de dezvoltare a bazei materiale;

fondul de salarii; salariul mediu;

nivelul relativ al fondului de salarii.

Procesul global de cumparare este structurat pe mai multe faze. Mar-

catifaza care nu face parte din procesul global de cumparare:

a)
b)
)
d)

20.

etapa formarii opiniei privind pregatirea clientului;
faza anterioara cumpararii;

decizia de cumparare;

faza posterioara cumpararii.

Care dintre urmatoarele aspecte nu este criteriu de structurare a

ofertei de marfuri?

a)

criteriul merceologic;



b) durata de viata a diferitelor categorii de produse;
c) destinatia produselor in procesul de consum;
d) gradul de corelare a cererii cu oferta.

21. Comertul electronic nu este limitat numai la Internet, el include un
numar larg de aplicatii n sistem. Excludeti, prin marcare, aplicatiile nespecifi-
ce:
matriceale; multe retele;
videotext; retele proprii ale corporatiilor;
teleshoping; cataloage de vanzare pe CD - ROM;

d) mediu of - line.

AN
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22. Comertul stabil poate fi realizat prin:

a) corespondenta si pe baza de catalog;

b) unitati clasice de desfacere si prin automate;

c) Internet;

d) ,,Home video shopping” si videotext.

23. Tn functie de caracteristicile merceologice ale marfurilor, literatura de
specialitate grupeaza activitatea de comert cu amanuntul in trei domenii dis-
tincte. Care sunt ele?

a) comert alimentar;

b) alimentatie publicé;

c) comert nealimentar;

d) complexe de nevoi.

24. Franciza, ca sistem de distributie:

a) are la baza o licenta de ordin comercial acordata de catre o intreprindere
catre o alta pentru exploatarea unei marci originale, a unor metode si tehnici particu-
lare, Tnsotita de asistenta tehnica, comercialad si manageriala necesara;

b) reprezintd un compromis intre forme de distributie si metode de vanzare;

c) consta in utilizarea marcii unei firme cu bun renume;

d) reprezinta un mijloc de promovare a afacerilor printr-un management efi-
cient.

25. Marile magazine - ca forma de organizare a comertului integrat — au
anumite caracteristici proprii. Care dintre cele enumerate mai jos nu este ade-
varata?

a) sortimentul de marfuri oferit este foarte larg;

b) procesul de vanzare se desfasoara pe o suprafata mare si foarte mare, fie-
care raion reprezentand un magazin;



c) preturile produselor comercializate sunt mai mari decat la magazinele tra-
ditionale;
d) serviciile comerciale se interfereaza cu produsele oferite.

26. Caracteristica generala a sistemului de asociere sub forma,,lanturilor
voluntare” consta n faptul ca:

a) mai multi comercianti cu amanuntul, numiti ,,capetele lantului, se gru-
peaza intre ei, dupa care atrag in grupul astfel format o parte din comerciantii cu ri-
dicata;

b) mai multi comercianti cu amanuntul, care actioneaza in aceeasi bransa sau
similare, se unesc, formand o organizatie, care isi asuma si functia de grosist;

c) mai multi comercianti cu ridicata, numiti ,,capetele lantului”, se grupeaza
intre ei, dupa care atrag n lantul astfel format o parte din colaboratorii lor, comerci-
anti cu amanuntul;

d) mai multi comercianti cu ridicata, care actioneaza in aceeasi bransa sau
similare, se unesc, formand o organizatie, care 1si asuma si functiile comertului cu
amanuntul.

27. Specializarea activitatii comerciale evidentiaza:

a) promovarea anumitor forme de vanzare, livrare, distributie a marfurilor de
la producétori la consumatori;

b) aplicarea principiilor de organizare a activitatii comerciale la nivel micro-
economic;

c) practicarea numai unei anumite forme de comert;

d) consacrarea intr-un anumit gen de activitate, limitarea la un anumit dome-
niu, la o marfa,

e) familie sau sector de marfuri.

28. Evolutia Tn timp a produsului national brut si a cheltuielilor de con-
sumevidentiaza:

a) oscilatiile sezoniere ale consumului si ponderea mare a cheltuielilor res-
pective Tn bugetul personal;

b) importanta consumului in formarea PNB-ului (si de aceea consumul este
cel mai stabil dintre toate fluxurile de cheltuieli);

c) dezvoltarea primitiva a industriei ofertante de bunuri de consum;

d) intensificarea eforturilor statului de a rezolva problemele sociale.

29. Dintre urmatoarele enumerari ce grupare de factori influenteaza ce-

rereade marfuri:
a) numarul si structura populatiei grupate pe ramurile economiei nationale;

10



b) numarul si structura populatiei pe localitati urbane;

¢) numarul si structura populatiei pe medii (urban, rural);

d) numarul si structura populatiei pe varste, sexe, profesii, grad de cultura si
instruire.

30. Tn sens practic, prin obiectul contractului comercial se intelege:
a) denumirea contractului;

b) partile contractante;

c) marfa asupra céreia poarta obligatiile partenerilor;

d) conditiile contractului.

31. La amplasarea retelei comerciale se au in vedere:
a) veniturile locuitorilor din localitate/regiune;

b) numarul si structura populatiei;

¢) numarul, structura si veniturile populatiei;

d) obiectele de infrastructura din localitate/regiune.

32. Activitatile importatorilor si exportatorilor precum si ale celor care
intermediaza tranzactii de import-export in contul tertilor, se includ n:

a) comertul exterior;

b) comertul cu ridicata;

c) comertul intern;

d) comertul cu amanuntul.

33. Angrosistii cash&carry sunt acei angrosisti cu servire limitata care:

a) comercializeaza o gama limitata de bunuri pentru care indeplinesc si
functiile de transport si de vanzare, de exemplu, comercializarea laptelui, a painii
etc.;

b) folosesc o metoda de véanzare cu autoservire (liber service) practicata intr-
un depozit de gros unde clientii detailisti si utilizatorii profesionali aleg marfurile,
platesc Tn numerar la plecare si isi asigura singuri transportul cumparaturilor facute;

) fsi vand produsele in magazine de consignatie;

d) presteaza foarte putine servicii si isi expediaza marfa prin posta sau cu di-
ferite mijloace de transport (camioane).

34. Pentru satisfacerea preferintelor consumatorilor, detailistii cauta sa-si
modernizeze activitatea de vanzari si servicii astfel ca sa poata indeplini gustu-
rile consumatorilor. Tn practica astazi se constata c&, indiferent de categoria de
produse vandute, detailistii se Tncadreaza in patru niveluri de servicii oferite
clientilor:

11



a) magazin cu autoservire; magazin cu alegere directd; magazin cu servire li-
niara; magazin cu servire completa;

b) magazin cu autoservire; magazin cu alegere directd, magazin cu servire
indirectd; magazin cu servire completa;

c) magazin cu autoservire; magazin cu alegere directd; magazin cu servire
limitatd; magazin cu servire completa;

d) magazin cu autoservire; magazin cu alegere directd; magazin cu servire
limitata; magazin cu servire secventiala.

35. Functiile principale ce sunt indeplinite de comerciantii en gros au fost
clasificate de specialisti Tn trei categorii, una dintre categorii este reprezentata
de functii tranzactionale care constau in urmatoarele activitati:

a) finantarea; desfasurarea de cercetari de marketing; stabilirea claselor de
calitate;

b) crearea sortimentului de produse; depozitarea marfurilor; sortarea produ-
selor; transportul marfurilor;

c) crearea sortimentului de produse; depozitarea marfurilor; finantarea; des-
fasurarea de cercetari de marketing;

d) cumpararea marfurilor; contactarea clientilor in vederea vanzarii; asuma-
rea de riscuri, ca urmare a preluarii marfurilor.

TEST 2
1. Selectati principiile fundamentale ale vanzarii:
a) vanzarea porneste de la interesul real pentru client;
b) vanzarea se construieste pe dialog;
c) vanzarea se finalizeaza numai intr-un climat de incredere;
d) vanzarea trebuie sa fie o discutie improvizata intre vanzator si client.

2. Excludeti din urmatoarele enumerari, problemele ce nu constituie o
prioritatein domeniul protectiei consumatorilor:

a) Tmbunatatirea consumului populatiei prin politicile sociale ale statelor;

b) asigurarea calitatii bunurilor si serviciilor oferite spre vanzare in cadrul
pietei;

c) asigurarea unui sistem de preturi n concordantd cu cerintele pietei si cu
calitatea produselor;

d) promovarea formelor moderne de comert si de vanzare a marfurilor.

3. Pentru a fi eficiente, depozitele de marfuri ar trebui sa tina seama de
o serie de factori de influenta asupra activitatii desfasurate de acestea. Marcati
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factorii nespecifici:

a) volumul si structura oscilatiilor sezoniere ale marfurilor ce vor fi depozita-
te;

b) stocurile de marfuri;

c) valoarea medie a unei cumparaturi cu amanuntul;

d) nivelul de inzestrare tehnica preconizat.

4. Relatiile comerciantilor cu producatorii pot fi structurate astfel:
a) relatii de schimb si relatii de negociere;

b) relatii pre-contractuale, relatii contractuale si relatii post-contractuale;
c) relatii contractuale si relatii financiare;

N

relatii privind schimbul de marfuri, servicii si relatii financiare.

o

Tn timpul negocierii de afaceri se urmareste:
adaptarea progresiva a pozitiilor participantilor la negociere;
obtinerea celor mai mari profituri;
realizarea unor contracte performante;
cunoasterea concurentilor.

REINEARCC)

6. 1n vederea unei bune informari a partenerilor de piatd, formul&rii si
fundamentarii clauzelor contractuale se poate actiona pe urmatoarele cai:

a) derularea corespunzator programarilor a livrarilor de marfuri; cercetarea
stiintifica permanenta a partenerilor de afaceri ;

b) cercetarea pietei producatorilor; cercetarea pietei comerciantilor, cercetarea
nevoilor populatiei;

c) analiza sistematica a relatiilor cu partenerii de afaceri; plata la termenele
stabilite a facturilor emise de furnizori;

d) studierea sistematica a pietei; crearea de noi produse; informarea comerci-
antilor de catre producatori cu privire la produsele pe care le pot oferi spre vanzare.

7. Tn functie de criteriul merceologic, oferta de marfuri cuprinde urma-
toarele grupe de produse:

a) bunuri durabile si bunuri nedurabile;

b) produse alimentare si produse nealimentare;

¢) produse destinate consumului final;

d) produse destinate consumului intermediar.

8. Oferta de marfuri se refera la:

a) fondurile de marfuri din reteaua de distributie si stocurile de marfuri exis-
tente n diferite verigi ale circuitului economic;

13



b) marfurile din depozitele de gros;
c) fondurile de marfuri din magazine;
d) fondurile de marfuri furnizate de producatori.

9. Delimitarea cererii de marfuri in cerere efectiva si cerere potentiala
se face in functie de:

a) raportul dintre cerere si oferta;

b) posibilitatea de manifestare a nevoilor;

c) conditiile de aprovizionare a populatiei;

d) existenta magazinelor in zonele de locuit.

10. Comertul electronic prin Internet are o serie de particularitati. Care
sunt ele?

a) piata este deschisa la scara globala si ea reprezinta reteaua;

b) accesul limitat al vizitatorilor; limitarea valorica a unei livrari;

c) partenerii sunt in numar nelimitat, fiind cunoscuti si necunoscuti;

d) retelele deschise sunt neprotejate, de unde necesitatea securizarii acestora.

11. Vanzarile traditionale fara magazine cuprind in structura lor:

a) vanzarea electronica;

b) vanzarea prin videotext;

c) vanzarea prin televiziunea cablata;

d) vénzarea la domiciliu si vanzarile pe baza de catalog, prin corespondenta.

12. Alimentatia publica reprezintd o forma de activitate mai complexa in
cadrul comertului cu amanuntul. Marcati categoria de activitati care nu se
atribuie alimentatiei publice:

a) activitati de transformare a sortimentului industrial;

b) activitati de productie;

c) intensa activitate comerciala;

d) prestare de servicii.

13. Dictionarele de specialitate definesc comertul cu amanuntul astfel:

a) un ansamblu de activitati si relatii organizate si desfagurate de unitati spe-
cializate pe circulatia marfurilor, in scopul aprovizionarii consumatorilor sau utiliza-
torilor finali;

b) include toate activitatile implicate Tn vanzarea produselor sau serviciilor di-
rect catre consumatorii finali, spre a fi folosite Tn scopuri personale, necomerciale;

c) o forma a circulatiei marfurilor a carei functie consta in a cumpara marfuri
pentru a le revinde consumatorilor sau utilizatorilor finali, Tn general Tn cantitati mici
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si Tn stare de intrebuintare;
d) orice organizatie care practica acest gen de comert - fie ca este vorba de
producatori, detailisti sau grosisti - efectueazad comert cu amanuntul.

14. Fata de comertul cu amanuntul, comertul cu ridicata nu Tsi asuma
rolul de:

a) informarea detailistilor;

b) fractionarea partidelor de marfuri si livrarea acestora unitatilor comerciale
cu amanuntul;

C) prospectarea activitatii detailistilor;

d)oferirea de produse n cantitati mai mici detailistilor decat daca acestia s-ar
aproviziona direct de la producétori.

15. Marcati trasaturile specifice comertului cu ridicata:

a) actele de comert au loc intre intreprinderi economice;

b) cumpararile de marfuri se realizeaza in cantitati mari, in sortiment industri-
al;

c) asigurarea unui sortiment foarte larg si extrem de complex;

d) activitatea de comert cu ridicata nu incheie circuitul economic al marfuri-
lor.

16. Notiunea de comert nu defineste:

a) o functie economica;

b) o profesiune, care se practica in cadrul economiei de piata, asigurand reali-
zarea actelor de schimb;

c) transferul titlului de proprietate;

d) cumpararea unui bun indelungat pentru dotarea locuintei.

17. Excludeti din urmatoarele enumerari obligatiile ce nu sunt specifice
comerciantului:

a) tinerea evidentelor primare si contabile, conservarea tuturor documentelor
comerciale;

b) plata impozitelor speciale, impozite pe beneficiul comercial, taxa asupra ci-
frei de afaceri, taxa pe valoarea addaugats;

c) obligatii ce decurg din calitatea de patron;

d) respectarea retetelor de fabricatie.

18. Realizarea functiei comertului privind fractionarea cantitatilor mari

de marfuri pe care le livreaza productia, formarea sortimentului comercial si
asigurarea micilor partide care urmeaza a fi puse la dispozitia consumatorilor
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presupune organizarea, in cadrul retelei comerciale, a unor operatiuni specifi-
ce, cum ar fi:

a) preambalarea marfurilor si formarea sortimentelor comerciale;

b) portionarea si sortarea marfurilor dupa criterii comerciale;

c) prelucrarea produselor;

d) portionarea, dozarea si preambalarea marfurilor, prelucrarea lor (in cadrul
alimentatiei publice), sortarea dupa criterii comerciale, controlul continuu al cali-
tatii.

19. Promovarea produselor, o alta functie a comertului, se realizeaza
prin:

a) existenta unui personal specializat;

b) existenta unor mijloace de transport adecvate;

c) utilizarea diferitelor tehnici (publicitate la locul vanzarii, merchandising,
publicitate prin mass-media etc.);

d) existenta unei baze tehnico-materiale.

20. Comertul interior, comertul exterior si tranzitul reprezinta clasifica-
rea comertului:

a) din punct de vedere geografic;

b) din perspectiva cererii;

¢) avand in vedere obiectul afacerilor;

d) conform dezvoltarii in teritoriu a retelei comerciale.

21. Comertul asociat reprezinta un sistem de organizare a aparatului
comercial care cuprinde:

a) magazinele populare, lanturile voluntare, gruparile cumparatorilor grosisti
si magazinele colective ale independentilor;

b) cooperativele detailistilor, lanturile voluntare, franciza si gruparile de
cumparare;

) lanturile voluntare, marile magazine, magazinele colective ale indepen-
dentilor si magazinele cu sucursale;

d) cooperativele detailistilor, lanturile voluntare, gruparile cumparatorilor
grosisti si magazinele colective ale independentilor.

22. Marcati caracteristicile specifice ale intreprinderilor ce actioneaza in
cadrul verigii comertului cu ridicata:

a) mare acoperire financiara si incadrarea cu personal de inalta calificare;

b) specializarea activitatii pe familii de produse;

c) interventia acestora intreprinderii atat in cadrul fluxului produselor indige-
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ne, cat si celor importate;
d) inexistenta unor servicii comerciale bine puse la punct.

23. Comertul mobil se poate realiza in mai multe variante. Care sunt
ele?

a) vanzari prin curier, prin telefon, vanzari electronice;

b) deplasarea itineranta pe distante mici a unor vanzatori ambulanti;

c) gruparea unor unitati mobile de diferite specializari in cadrul pietelor
obisnuite;

d) organizarea unui comert itinerant, realizat cu ajutorul unor mijloace de
transport specializate.

24. Printre particularitatile comertului electronic prin Internet nu se in-
scrie:

a) limitarea numarului de intermediari;

b) piata este deschisa la scara globala;

c) partenerii sunt in numar nelimitat fiind atat cunoscuti cat si necunoscuti;

d) retelele deschise sunt neprotejate.

25. ldentificati afirmatia adevarata:

a) pentru a obtine profit firmele care practica un comert electronic nu trebuie
s& se supuna unor reguli asemanatoare cu cele de pe piata reald;

b) comertul prin Internet nu reprezinta un instrument util in dezvoltarea in-
treprinderilor mici si mijlocii (IMM- urilor);

c) comertul prin Internet nu reprezinta un factor decisiv in dezvoltarea intre-
prinderilor mici si mijlocii (IMM- urilor);

d) ,.activitatile" de comert electronic se supun, Tn general, acelorasi reguli ca
in comertul traditional.

26. Oferta de marfuri cuprinde:

a) toate produsele destinate consumului intermediar;

b) toate produsele destinate consumului final;

c) toate produsele destinate satisfacerii consumului prin intermediul circu-
latiei;

d) toate produsele vandute.

27. De regula, clauzele unui contract comercial sunt determinate de:

a) vointa partilor;
b) obiectul contractului;
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¢) scopul urmarit;
d) finalitatea contractului.

28. Tn procesul de formare si utilizare a lor, resursele financiare din co-
mertsunt identificate ca fiind:

a) fluxuri monetare Tn operatiunile la care participa si stocuri de valori cu-
prinse Tn patrimoniul firmelor comerciale;

b) marfurile care intra in procesul circulatiei;

c) mijloacele banesti cate participa la constituirea capitalului si la efectuarea
platilor si incasarilor generate de activitatea comercialg;

d) totalitatea drepturilor ce pot fi exprimate Tn bani, apartinand unei persoane
fizice sau juridice.

29. Comertul international este definit ca fiind:

a) Miscare la scara internationald care urmareste instituirea, prin masuri
adoptate voluntar de catre firme, a unor termeni comerciali mai echitabili, mai echi-
librati, intre cei bogati si cei saraci, intre tarile industrializate si cele Th curs de dez-
voltare;

b) importul si exportul unei tari;

c) expresie care indica dimensiunea, mecanismele, structura fluxurilor de
marfuri la scara internationala;

d) comertul exterior minus cometul national.

30. Identificati functia comertului cu ridicata:

a) transformarea sortimentului industrial, format din cantitati mari de produ-
se de un anumit fel, livrat de producétori, in sortiment comercial, corespunzator va-
rietatii cererii populatiei;

b) cumpararea de marfuri pe care le revinde Tn cantitati mici;

c) asigurarea unui sortiment foarte larg si extrem de complex punand la dis-
pozitia populatiei absolut toate produsele realizate de producétori industriali sau
agricoli;

d) asigurarea prezentei sale n toate zonele, localitatile si punctele populate.

31. Care este factorul care influenteaza cererea, determinant al acesteia
si este folosit pe larg Tn evaluarea cererii potentiale de marfuri?

a) cultura;

b) venitul;

) grupurile de referinta;

d) personalitatea.
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32. Ansamblul proceselor prin care marfurile trec de la producator la
consumator reprezinta:

a) transferul comercial;

b) circulatia marfurilor;

) activitatea de schimb comercial;

d) circulatia produselor.

33. Comertul integrat indeplineste simultan functii ale:

a) comertului cu ridicata;

b) comertului cu amanuntul;

c) comertului cu ridicata si cu amanuntul;

d) nici o varianta corecta.

34. Ceea ce este esential pentru Tncadrarea la comert a activitatii unei
unitati este ca:

a) produsele vandute sa nu fi suferit modificari substantiale in ce priveste
forma fizica si morala si destinatia Tn reconsum;

b) produsele revandute sa fi suferit modificari substantiale in ce priveste for-
ma fizica si destinatia in consum;

c) produsele revandute s& nu fi suferit modificari substantiale in ce priveste
forma fizica si destinatia Tn consum;

d) produsele vandute sa nu fi suferit modificari substantiale in ce priveste
forma fizica si destinatia in consum.

35. Elementul de noutate in cooperarea dintre angrosisti si detailisti con-
sta:

a) ntr-o strategie care se bazeaza pe sisteme si tehnologii pentru a comunica,
analiza si a inlocui relatiile personal-conducere cu scopuri de afaceri si standarde de
munca;

b) intr-o strategie care face ca angrosistul si detailistul sa stabileasca obiective
comune legate de consumatori sau sa creeze eficiente de sistem. Obiectivul sdau este
de a crea un nou centru al profitului pentru ambii parteneri;

c) intr-o strategie de ,,mecanism cu parghii”, care reuneste parteneri puternici
cu efect sinergetic, ceea ce este mai dificil de realizat Tn conditiile de dispersie a
retelei detailistilor si angrosistilor;

d) n aceea ca unii detailisti si detailisti de talie ridica aceste relatii la niveluri
strategice si investesc resurse imense n ideea ca aceste legaturi pot deveni o baza
pentru un avantaj competitional de lunga durata.
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PROBLEME

1. Pe piata tarii X, in anul 2019 se Tnregistreaza o circulatie totalad de marfuri
de 800 milioane unitati monetare, cifrd in care se includ si importurile de marfuri
care se ridica la 40 milioane unitati monetare. O firma strdind Z, a exportat pe piata
térii respective un volum de marfuri de 10 milioane u. m. Tn anul 2020, cele trei cifre
se modifica, reprezentand, in ordine, 850 milioane, 60 milioane si, respectiv, 11 mi-
lioane u.m.

Care a fost cota de piata a firmei Z in cei doi ani?

2. Compania ,,Planeta” produce vaze pentru flori pe care le vinde cu 20 unitati
monetare. Pentru o productie de pana la 400.000 bucati, costurile fixe sunt de 600.000
unitati monetare. Costurile variabile unitare sunt de 12 unitdti monetare pe vaza.

Sa se determine:

a) Care este profitul sau pierderea companiei daca volumul vanzarilor este de
200.000 de bucati? Dar daca este de 250.000 de bucati?
b) Ce cantitate trebuie produsa pentru a atinge pragul de rentabilitate?

3. O companie ,,Alfa” realizeaza in perioada de baza un volum al vanzarilor de
8.600 unitati monetare pe o piata totald de 80.000 unitati monetare. Tn perioada curen-
td, aceste vanzari cunosc o crestere de pana la 10.200 unitati monetare, in conditiile in
care volumul vanzarilor totale creste cu 4%.

Companiile concurente ,,Beta” si ,,Gama” realizeaza Tn aceeasi perioada de
baza un volum al vanzarilor de 6.200 unitati monetare, respectiv 9.400 unitati mone-
tare, n conditiile in care volumul vanzarilor totale rimane neschimbat. Tn perioada
curentd, companiile ,,Beta” si ,,Gama” prezinta o crestere a volumului vanzarilor de
pana la 7.000 unitdti monetare, respectiv 10.000 unitati monetare, volumul vanzari-
lor totale fiind cu 4% mai mare decét cel din perioada de baza.

a) Sa se determine cotele absolute pentru companiile ,,Alfa”, ,,Beta” si ,,Gama”
in ambele perioade.

b) Sa se determine cotele relative de piatd pentru aceleasi companii in cele do-
ua perioade.

4. Un produs Y este comercializat Tn perioada t1 de 4 firme - A, B, C, D —
acestea detinand, in ordine, 25,23%, 44,86%, 19,63% si, respectiv, 10,28% din tota-
lul vanzarilor produsului Y, vanzari care Tn suma totald reprezinta 1000 milioane
unitati monetare.

Fatad de perioada to, cele 4 firme au avut urmatoarele modificari ale volumului
vanzarilor: firma A -10%, firma B +20%, firma C +5%, firma D +10%, in conditiile
in care vanzarile totale ale produsului Y au crescut, fata de perioada to, cu 7%.
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Se cere:

Pe baza datelor de mai sus, s& se determine proportia in care piata fiecarei
firme si piata produsului Y Tn ansamblu s-au modificat pe seama concurentei directe,
a concurentei indirecte si a non-consumatorilor relativi, stiind urmatoarele:

- firma A preluand clienti ai unei firme E care avea in fabricatie un produs Z ce a
putut fi Tnlocuit in consum de produsul Y (+6,9 milioane lei) si a cedat clienti firmei B;

— firma B a preluat clienti ai firmei A, ai firmei C (+10,8 milioane lei) si a atras
n randul clientelei o parte a non-consumatorilor relativi;

— firma C a atras in randul clientelei non-consumatori relativi (+10,2 milioane
lei), precum si cumparatori ai produsului Z al firmei E;

- firma D si-a realizat modificarea numai pe seama non-consumatorilor relativi.

5. Numarul de persoane care consuma un produs in perioada tO este de 10
mii pers., cantitatea medie consumata este de 20 kg/pers., iar rata autoconsumului
este de 10%. In perioada t1 numarul de persoane creste la 15 mii pers., cantitatea
medie consumata la 25kg/pers., iar rata autoconsumlui devine 15%.

Pornind de la aceste aspecte se cere de calculat:

1) Care este piata produsului Tn momentul to si t1?

2) Cu cat a crescut piata la t; fata de to?

3) Care este ponderea celor trei cai In totalul de crestere al pietei?

6. Pornind de la formula lui Reilly (legea gravitatiei comerciale) si stiind ca
localitatea X se afla la 20 km fata de localitatea Y (10.000 locuitori) si la 15 km fatd
de localitatea Z (130.000 locuitori), aratati in ce masura populatia localitatii X este
atrasa, din punct de vedere comercial, de localitatile Y si Z.

7. Utilizand legea gravitatiei comerciale, elaborata de Reilly, sa se calculeze care
este aria de atractie comerciald a municipiului Chisindu, cunoscand urmatoarele date:

Tabelul 1.1.
Determinarea ariei de atractie comerciald
Localitatea Populatia, mii locuitori Distanta fata de Chisinau, km

Chisindu 670 -

Balti 150 130

Orhei 25 60
Ungheni 30 105

Cahul 30 180
laloveni 13 14
Telenesti 7 85
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8. Prin folosirea formulei lui Reilly s-a demonstrat ca localitatea X se afla in
aria de atractie comerciald a capitalei Z. Localitatea X este situata la la 45 km de
capitala Z si are o populatie de 5.200 locuitori.

Aplicand formula lui Converse, calculati care este ponderea cumparaturilor
efectuate pe plan local si, respectiv, in capitala Y.

Populatia capitalei este de 850.000 persoane.

9. n baza datelor din tabelul 1.2 si aplicand formula lui Converse, calculati
care este ponderea cumparaturilor efectuate pe plan local si in Chisinau.

Tabelul 1.2.
Calcularea ponderii cumparaturilor
Localitatea Populatia, mii locuitori Distanta fata de Chisinau, km

Chisindu 670 -

Durlesti 17 11

Danceni 3 16

laloveni 12 14

Bacioi 10 15
Bubuieci 8 10

Singera 10 14
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CAPITOLUL 2. MANAGEMENTUL APROVIZIONARII
TEST 1

1. Tn structura activititilor componente ale managementului aprovizio-
narii se incadreaza:

a) identificarea structurii materiale necesare desfasurarii activitatii de ansam-
blu a unitatii economice;

b) elaborarea de bilanturi materiale;

C) prospectarea pietei de furnizare de resurse materiale si echipament tehnic;

d) extinderea si modernizarea retelei proprii de service;

e) stabilirea anticipata a spatiilor de depozitare a resurselor materiale si dota-
rea lor cu mobilier adecvat.

Precizati activitatea neadevarata.

2. Tn structura activitatilor componente ale managementului aprovizio-
narii se incadreaza:

a) stabilirea volumului si structurii materiale necesare unitatii economice pen-
tru realizarea activitatii de ansamblu a acesteia;

b) alegerea furnizorilor care prezinta cele mai avantajoase conditii de livrare;

¢) extinderea relatiilor de vanzare pe baza de comenzii, conventii si contracte
comerciale;

d) controlul sistematic al evolutiei stocurilor efective de materiale n raport cu
limitele estimate;

e) selectarea si angajarea, dupa principiul competentei, a personalului de spe-
cialitate Tn structura profesionala specifica a subsistemului aprovizionare.

Precizati activitatea neadevarata.

3. Negocierea Tn procesele de aprovizionare este precedata de:

a) urmarirea si controlul derularii contractelor de asigurare materialg;

b) asigurarea conditiilor normale de primire-receptie a loturilor de materiale
sosite de la furnizori;

c) elaborarea strategiilor Tn cumpararea de resurse materiale;

d) alimentarea sectiilor de productie;

e) controlul evolutiei stocurilor efective.

Care este activitatea care se desfasoara anticipat?

4. Decizia de alegere a furnizorilor de resurse materiale este precedata
de:

.....

b) negocierea conditiilor de livrare;
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¢) analiza periodica a stadiului asigurarii materiale;
d) fundamentarea programelor de aprovizionare;

e) urmarirea derularii contractelor de aprovizionare
Care este activitatea care se desfasoara anticipat?

5. Managementul aprovizionarii integreaza intr-un ,,tot unitar” fluxul si
controlul resurselor materiale de la:

a) studiul pietei de furnizare pana la trecerea in consum a acestora;

b) fundamentarea programelor de aprovizionare pana la controlul utilizarii re-
surselor in consum;

¢) dimensionarea stocurilor pana la alimentarea sectiilor de productie;

d) alegerea furnizorilor pana la eliberarea pentru consum a resurselor materia-
le;

e) identificarea pe structura a resurselor materiale necesare intreprinderii si
pana la controlul utilizarii acestora tn consum.

Precizati textul considerat adevarat.

6. Tn structura activitatilor de aprovizionare pentru a caror realizare se
impune o atentie sporitd in economia de piata se incadreaza:

a) urmarirea derul&rii contractelor de aprovizionare;

b) alimentarea ritmica a consumului;

C) organizarea rationald a primirii-receptiei loturilor de materiale sosite de la
furnizor;

e) fundamentarea programelor de aprovizionare.

Precizati activitatea care raspunde corect afirmatiei.

7. Tn rolul de ,,sursa de informare strategica”, subsistemul aprovizionare
poate colecta informatii utile conducerii intreprinderii referitoare la:

a) structura materiald necesara intreprinderilor de consum;

b) evolutia stocurilor efective din depozitul unitatii;

¢) stadiul realizarii contractelor cu furnizorii;

d) tendinte Tn evolutia viitoare a concurentei;

e) stadiul asigurarii materiale si tehnice necesare.

Precizati activitatea considerata adevarata.

8. Rolul aprovizionarii de ,,subsistem cu participare activa la fundamen-

tarea strategiilor de dezvoltare a intreprinderii” se manifesta prin:
a) elaborarea programelor de aprovizionare;
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b) elaborarea si fundamentarea strategiilor eficiente in cumpararea de resurse
materiale si cu echipamente tehnice;

¢) incheierea de contracte de aprovizionare;

d) urmarirea comportamentului furnizorilor pe parcursul derularii livrérilor de
resurse materiale;

e) servirea ritmica a subunitatilor de consum ale ntreprinderii.

Precizati activitatea consideratad adevarata.

9. Tn contextul organizarii compartimentului de aprovizionare dupa sis-
temul ,,functional”, grupa de plan, contractare, evidentd, asigura:

a) prognozarea necesitatilor, fundamentarea planurilor de aprovizionare, par-
ticiparea la receptie-expeditie, intocmirea documentatiei de atestare a actiunii, efec-
tuarea de cumparari neprogramate;

b) fundamentarea planurilor de aprovizionare, participarea la receptie-
expeditie, urmarirea procesului de aducere a resurselor la destinatar, efectuarea de
cumparari neprogramate, elaborarea bilanturilor materiale;

c) prognozarea necesitatilor materiale, elaborarea bilanturilor materiale si a
cantitatilor economice de comandat, aducerea resurselor materiale, incheierea de
contracte comerciale, determinarea stocurilor economice;

d) prognozarea necesitatilor materiale, fundamentarea planurilor de aprovizi-
onare, elaborarea bilanturilor materiale, incheierea contractelor comerciale, determi-
narea stocurilor economice si a cantitatilor de comandat;

e) prognozarea necesitatilor materiale, fundamentarea planurilor de aprovizio-
nare, elaborarea bilanturilor materiale, ihcheierea contractelor comerciale, derularea
operativa a aproviziondrii materiale.

Precizati combinatia integral adevarata.

10. La organizarea eficienta a subsistemului aprovizionare materiala tre-
buie sa se aiba in vedere:

a) identificarea principalelor functii ale subsistemului;

b) definirea criteriilor pe baza cérora se va contura organizarea structurala;

C) organizarea pe grupe de activitati distincte a subsistemului;

d) stabilirea gradului de centralizare-descentralizare;

e) precizarea rolului subsistemului in cadrul organizaérii structurale de ansam-
blu a intreprinderii.

Precizati textul considerat neadevarat.

11. Tn contextul organizarii compartimentului de aprovizionare dupa sis-
temul functional, grupele operative asigura:

a) contactarea surselor de furnizare;

b) la primirea-receptia resurselor materiale sosite de la furnizori;
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c) efectuarea de cumparari neprogramate;

d) elaborarea de bilanturi materiale;

e) urmarirea procesului de aducere a resurselor materiale la destinatarul lor.
Precizati activitatea considerata neadevarata.

12. Tn contextul organizarii compartimentului de aprovizionare pe depar-
tamente, grupa procurare-achizitionare asigura:

a) depistarea surselor de furnizare, participarea la negocieri, achizitionarea
materialelor neprogramate, informarea sistematica asupra mutatiilor de pe piata de
furnizare, dimensionarea stocurilor;

b) depistarea surselor de furnizare, participarea la incheierea de contracte si
conventii, participarea la receptia-expeditia resurselor de la furnizori, elaborarea de
situatii referitoare la evolutia stocurilor efective n raport cu limitele estimate;

) participarea la negocieri, participarea la incheierea de contracte si con-
ventii, achizitionarea materialelor neprogramate, participarea la primirea-receptia
resurselor sosite de la furnizori, informarea sistematica asupra mutatiilor de pe piata
de furnizare;

d) depistarea surselor de furnizare, participarea la negocieri, elaborarea pro-
gramelor de aprovizionare, elaborarea de previziuni, efectuarea de cumparari nepro-
gramate;

e) participarea la primirea-receptia resurselor materiale sosite de la furnizori,
efectuarea de cumparari neprogramate, impulsionarea livrarilor de la furnizori, stabi-
lirea cantitdtilor de comanda-aprovizionare.

Precizati combinatia integral adevarata.

13. Agentul de aprovizionare asigura:

a) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, urmarirea
derularii operative a procesului de aprovizionare, elaborarea programelor de aprovi-
zionare;

b) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, negocierea
preliminara a conditiilor de furnizare, dimensionarea cantitatilor economice de co-
mandat, participarea la bursele de materii prime;

¢) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, negocierea
preliminara a conditiilor de furnizare, urmarirea derularii operative a procesului de
aprovizionare, participarea la bursele de materii prime;

d) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, elaborarea
de previziuni privind consumurile materiale, participarea la bursele de materii prime,
elaborarea programelor de aprovizionare;
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e) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, dimensio-
narea cantitatilor de comandat, dimensionarea stocurilor, participarea la bursele de
marfuri.

Precizati combinatia integral adevarata.

14. Analistul in aprovizionare asigura:

a) elaborarea de studii de prognoza privind evolutia consumului, fundamenta-
rea necesitatilor de resurse materiale, elaborarea strategiei n aprovizionare, dimen-
tuarea de cumparari neprogramate;

b) fundamentarea necesitatilor de resurse materiale, elaborarea programelor
de aprovizionare, analiza gradului de fundamentare a cererilor de consum emise de
subunitatile de consum, dimensionarea cantitatilor de comanda-aprovizionare, parti-
ciparea la negocieri;

c) Tntocmirea de situatii si rapoarte statistice privind acoperirea cu resurse a
necesitatilor de consum, elaborarea programelor de aprovizionare, participarea la
selectia furnizorilor, dimensionarea pe criterii economice a stocurilor, contactarea
unitatilor de transport specializate;

d) intocmirea de rapoarte curente privind stadiul realizarii contractelor eco-
nomice, participarea la negocieri, dimensionarea cantitatilor de comanda-
aprovizionare, efectuarea de cumparari neprogramate, participarea la bursele de mar-
furi;

e) contactarea unitdtilor de transport, participarea la bursele de marfuri, efec-
tuarea de cumparari neprogramate, participarea la selectia furnizorilor, urmarirea
derularii operative a aprovizionarii.

Precizati combinatia integral adevarata.

15. Departamentul de planificare-control, din structura organizatorica a
compartimentului de aprovizionare materiala, asigura realizarea urmatoarelor
activitati:

1) elaborarea de previziuni privind necesitatile de materiale;

2) dimensiunea stocurilor;

3) depistarea surselor de furnizare;

4) impulsionarea si urmarirea livrarilor de la furnizori;

5) elaborarea programelor de aprovizionare;

6) informarea sistematica asupra mutatiilor de pe piata de materiale si produ-
se.

a-1,2 4 c-1,35 e-2,3,5;
b-1,2,6; d-1,2,5.

Precizati combinatia integral adevarata.
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16. Departamentul receptie-depozitare, din structura organizatorica in-
ternd a compartimentului de aprovizionare materiald, asigura realizarea urma-
toarelor activitati:

1) primirea-receptia partidelor de materiale sosite de la furnizori;

2) intocmirea de situatii statistice privind evolutia stocurilor efective in raport
cu limitele estimate;

3) achizitionarea materialelor neprogramate;

4) pregatirea resurselor materiale pentru consum;

5) urmarirea evolutiei stocurilor efective Th raport cu limitele estimate;

6) deplasarea materialelor in interiorul Tntreprinderilor.

a-1,2,5 c-1,34; e-3,4,5;
b-1,4,5 d-2,3,6; f-2,4,6.
Precizati combinatia integral adevarata.

17. Analistul Tn aprovizionare asigura realizarea urmatoarelor activitati:
1) elaborarea de studii de prognoza privind evolutia consumatorilor;
2) depistarea surselor de furnizare a materialelor;
3) analiza gradului de fundamentare a cererilor de materiale emise de subuni-
tatile de consum;
4) contactarea unitatilor de transport specializate si stabilirea conditiilor de
deplasare a materialelor de la furnizor la destinatarul lor;
5) dimensionarea cantitatilor economice de comanda-aprovizionare;
6) participarea la bursele de marfuri si studierea evolutiei potentialului de fur-
nizare.
a-2,4,6; c-2,3,6; e-3,5,6;
b-1,2,5 d-1,3,5.
Precizati combinatia integral adevarata.

18. Stocul de productie cuprinde:

a) stocul curent, de sigurantd, de conditionare, in curs de fabricatie, de iarna;

b) stocul curent, in curs de transport, speculativ, de conditionare, pentru tran-
sport intern, de iarna;

¢) stocul curent, n curs de transport, de sigurantd, de desfacere, pentru tran-
sport intern, de iarna;

d) stocul curent, in curs de transport, de sigurantd, de conditionare, de livrare,
pentru transport intern;

e) stocul curent, in curs de transport, de sigurantd, de conditionare, de iarna,
pentru transport intern.

Precizati combinatia integral adevarata
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19. Stocul curent asigura;

a) alimentarea cererilor de consum pe timpul conditionarii materialelor;

b) alimentarea cererilor de consum pe timpul deplasarii materialelor de la fur-
nizor la consumator;

¢) alimentarea cererilor de consum pe timpul deplasarii resurselor de la depo-
zitul central la subunitdtile de consum ale ntreprinderii;

d) alimentarea cererilor pentru consum pe intervalul dintre doua aprovizionari
succesive;

e) alimentarea cererilor de consum pe perioada de intrerupere a livrarilor de la
furnizor.

Precizati textul considerat integral adevarat.

20. Capacitatea de transport a mijloacelor folosite in deplasarea fizica a
resurselor materiale de la sursa de furnizare la destinatar poate conditiona ni-
velul:

a) stocului de sigurantg;

b) stocului de iarng;

¢) stocului de conditionare;

d) stocului curent;

e) stocului de conjunctura.

Precizati tipul de stoc care raspunde corect intrebarii.

21. Cauzele care conduc la formarea de stocuri neeconomice de resurse
materiale:

a) supradimensionarea necesarului;

b) livrarea cu intarzierea materialelor de catre furnizor;

c) depozitarea si conservarea in conditii necorespunzatoare a resurselor mate-
riale;

d) necorelarea ritmurilor si momentelor de aducere a materialelor cu cele de
consum a acestora;

e) schimbarea profilului de activitate.

Precizati textul considerat neadevarat.

22. Caile de valorificare a stocurilor devenite disponibile sunt:

a) folosirea materialelor din asemenea stocuri chiar in unitatea detinatoare pe
alte destinatii de consum, daca se justificd economic;

b) apelarea, pentru valorificare, la unitdti specializate in comercializarea de
materiale si produse;

c) comercializarea prin burse de marfuri;
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d) mentinerea in stoc pentru folosirea probabila in perioade urmatoare;

e) valorificarea prin recuperarea cel putin a substantei utile din resurse materi-
ale care nu-si gasesc intrebuintare in forma initiala.

Precizati textul considerat neadevarat.

23. La optimizarea problemelor de croire se au in vedere urmatoarele
,functii-scop” (obiectiv):

a) maximizarea numarului de repere distincte care se croiesc dintr-un suport;

b) minimizarea numarului de operatii de debitare;

c) minimizarea restului total, care rezulta de la croire-debitare;

d) obtinerea mai multor tipuri de repere din acelasi suport pentru croire;

e) maximizarea productivitatii muncii lucrdtorilor antrenati la operatia de croi-
re.

Precizati textul considerat neadevarat.

24. La optimizarea problemelor de croire se au in vedere urmatoarele
,functii-scop” (obiectiv):

a) minimizarea restului total care cade de la croire;

b) minimizarea numarului de operatii de debitare;

¢) maximizarea productivitatii muncii lucratorilor antrenati la operatia de croi-
re;

d) maximizarea numarului de planuri distincte de croire pentru fiecare lot de
materiale;

€) maximizarea numarului de repere distincte care se croiesc dintr-un suport.

Precizati textul considerat neadevarat.

25. Desfasurarea in conditii de eficienta economica sporita a activitatii de
recuperare si recirculare a resurselor reutilizabile, se asigura prin aplicarea de
masuri tehnico-organizatorice care sa inlesneasca:

a) realizarea unui nivel ridicat al productivitatii muncii lucratorilor din acest
domeniu;

b) mecanizarea complexa a operatiilor respective;

¢) reducerea cheltuielilor atrase de procesul de recuperare si recirculare a re-
surselor reutilizabile;

d) acordarea unei atentii sporite tehnologiilor, utilajelor si dispozitivelor clasi-
ce utilizate Tn realizarea unui asemenea proces;

e) aplicarea unui sistem eficient de stimulare a participantilor la acest proces
pe relatia sursa de furnizare-utilizator.

Precizati textul considerat neadevarat.
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26. Etapa de elaborare propriu-zisa a nomenclatorului de materiale pre-
supune urmatoarele momente de lucru:

a) intocmirea listei centralizatoare a tuturor resurselor materiale necesare in-
treprinderii de productie;

b) restructurarea si aranjarea articolelor de grupe, subgrupe, familii, clase etc.;

c) strangerea purtatorilor de informatii care servesc la definirea continutului
nomenclatorului de materiale;

d) codificarea materialelor incluse in nomenclator;

e) nominalizarea furnizorilor pentru fiecare articol din nomenclator.

Precizati textul considerat neadevarat.

27. Resursele materiale necesare unei unitati economice de productie se
diferentiaza dupa urmatoarele criterii:

a) importanta pentru activitatea economica a intreprinderii;

b) aria consumului;

¢) caracteristicile nevoilor de consum ale clientilor;

d) sursa de provenientg;

e) forma si stadiul tehnic de prezentare.

Precizati textul considerat neadevarat.

28. Resursele materiale necesare unei unitati de productie se diferentiaza
dupa urmatoarele criterii:

a) gradul de certitudine Tn asigurarea de pe piata;

c) operatiile tehnice de prelucrare pe care le necesita;

d) efortul financiar antrenat la cumparare si stocare;

e) forma de aprovizionare.

Precizati textul considerat neadevarat.

29. Obiectivele care se au In vedere la definirea continutului planului si
programelor de aprovizionare materiala sunt:

a) formarea unor stocuri minim necesare, care asigura o viteza de rotatie acce-
leratd a activelor circulante aferente;

b) acoperirea completad si complexa a cererilor de consum ale ntreprinderii,
cu resurse materiale de calitate;

c) elaborarea unor programe de aprovizionare fundamentate pe baza docu-
mentatiei tehnice si economice de executie a produselor;

d) asigurarea resurselor materiale de la furnizorii care practica preturi de van-
zare avantajoase;
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e) asigurarea unui grad de certitudine ridicat Tn aprovizionarea materiala pe
termen lung.
Precizati textul considerat neadevarat.

30. Realizarea obiectivelor care se au in vedere la elaborarea planului de
aprovizionare se asigura prin urmatoarele modalitati de actiune:

a) prospectarea pietei din amonte in vederea depistarii furnizorilor cu cele
mai avantajoase conditii de livrare;

b) pregatirea minutioasa a actiunilor de negociere pentru a obtine preturi
avantajoase la achizitia resurselor materiale;

¢) mentinerea stocurilor efective in limitele estimate;

d) asigurarea unor conditii rationale de conservare a resurselor materiale pe
timpul stocarii;

€) preocuparea continua pentru concretizarea relatiilor de colaborare cu fur-
nizorii pe baza de contracte incheiate preponderent pe termen lung de timp.

31. Principalele metode de evaluare a furnizorilor in vederea selectiei fi-
nale sunt:

a) metoda acordarii de puncte, in functie de importanta atribuita de cumpara-
tor criteriilor si de gradul de manifestare a lor la furnizori;

b) metoda coeficientilor dinamici;

¢) metoda sortimentului tip;

d) metoda acordarii de puncte, pe gradede importanta a criteriilor, cu detali-
ere pe subcriterii specifice.

32. Sistemul de organizare interna a compartimentelor de aprovizionare
pe nuclee de aprovizionare-depozitare se poate utiliza ih urmatoarele variante:

a) organizarea functionald, pe grupe de activitati distincte;

b) organizarea pe sectii consumatoare;

C) organizarea pe departamente sau directii;

d) organizarea pe grupe omogene (asemanatoare) de materiale;

€) organizarea Tn sistem mixt.

33. Cititi cu atentie si potriviti termenii/conceptele/formularile de pe cele
doua coloane de mai jos, conform acceptiunilor asociate lor Tn contextul mana-
gementului aproviziondrii. Precizati asocierea considerata corecta alaturand
numarul aferent termenului, conceptului sau formularii de pe coloana din
sténga cu litera, sau literele corespunzatoare celor de pe coloana din dreapta,
deex.:1-a;2-b,c;3-d, e f g, h;s.am.d. (deci, pot constitui raspunsuri co-
recte asocieri ale unui singur numar cu una sau cu mai multe litere).
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Termeni

1. Functii de baza ale aprovizionarii

2. Obiectivul de baza al managementu-
lui aprovizionarii

3. Metode de grupare si analiza a nece-
sitatilor de consum (utilizate in funda-
mentarea strategiei de aprovizionare)

4. Grupa de activitati specifice mana-
gementului aprovizionarii

5. Metode de dimensionare a stocului
curent

Formulari

a. Metoda ABC

b. Fundamentarea necesitatilor de re-
surse materiale si a relatiilor cu piata
din amonte (cu furnizorii)

c. metoda de calcul pe baza capacitatii
de transport

d. metoda statistica

e. aprovizionarea operativa

f. metoda de calcul pe baza intervalului
de reluare a productiei la producétor

g. regula 20/80 (principiul Pareto)

h. gestionarea stocurilor de resurse ma-
teriale

i. studiul pietei din amonte pentru ela-
borarea strategiilor si politicilor de
aprovizionare, alegerea formelor si a
surselor de aprovizionare adecvate
(alegerea furnizorilor)

j. asigurarea completa si complexa a
resurselor materiale necesare des-
fasurdrii continue a activitatilor fir-
mei, lalocul, la termenele si n
conditiile (cantitative si calitative)
solicitate, cu un cost cat mai redus

34. Precizati care dintre urmatoarele forme de aprovizionare sunt deli-
mitate dupa amplasarea surselor de furnizare:

a) aprovizionarea de la un singur furnizor (furnizor unic);

b) aprovizionarea de pe piata locala (furnizor local);

C) aprovizionarea directd;

d) aprovizionarea de pe piata internd (furnizor intern);
e) aprovizionarea de la mai multi furnizori (furnizor multiplu);
f) aprovizionarea de pe piata externd (furnizor extern).

35. Potriviti termenii/conceptele din cele doua coloane ale tabelului de
mai jos, prin aldturarea numarului asociat celor de pe coloana din stanga cu
litera/literele care le corespund celor de pe coloana din dreapta.



1. functie de baza aaprovizionarii

2. forme de aprovizionare delimitate
dupa numarul surselorde furnizare

3. variante ale aprovizionariiinter-
mediate

4. activitate specifica managemen-
tului aprovizionarii

tranzitul organizat
aprovizionarea operativa
aprovizionarea din depozitele in-
termediarului(angrosist)
furnizorul unic

organizarea si realizarea cores-
punzatoare alivrérii loturi-
lor/comenzilor de aprovizionare
furnizorul multiplu
aprovizionarea garantata

TEST 2

1. Care din urmatoarele enunturi nu reprezinta atributie a subsistemului

de asigurare materiala:
a) negociere cumparare;

b) gestiunea activitdtii de aprovizionare;

C) motivare;
d) depozitare;
e) cercetare.

2. Care din urmatoarele enunturi nu reprezinta functie a subsistemului

de asigurare si gestiune a resurselor materiale:

a) analiza;
b) coordonare;
c) control;
d) gestiune;
€) cumparare.

3. Care din urmatoarele enunturi referitoare la pozitia ierarhica a mana-
gerului activitatii de aprovizionare este fals:
a) pozitia ierarhica este influentatd de ponderea ocupata de costurile aprovi-

zionare in total cost de productie;

b) activitatea de asigurare materiala se poate situa in anumite conditii pe un
nivel ierarhic inferior unei pozitii medii;

€) pozitia ierarhica depinde de natura produselor si serviciilor aprovizionate;

d) pozitia ierarhica depinde de competenta resursei umane implicate Tn activi-

tatea de asigurare materiala;

e) aprovizionarea dupd o piatd riscanta face ca aprecierile pentru activitatea

de asigurare materiald sa fie mai favorabile.
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4. Tn optimizarea activitatii de aprovizionare, pentru rationalizarea cos-
turilor si maximizarea utilitatii, se foloseste din ce in ce mai mult:

a) metoda IMPACT;

b) metoda descompunerii;

¢) algoritmul Bellman;

d) metoda trendului;

e) analiza valorii.

5. Care din urmatoarele enunturi nu reprezinta responsabilitate majora
a activitatii de asigurare materiala:

a) cresterea gradului de standardizare a procesului de productie;

b) asigurarea continud cu materii prime;

€) minimizarea costurilor de gestiune;

d) dezvoltarea pozitiei concurentiale a organizatiei;

e) obtinerea produselor la un pret ,,sanatos”.

6. Sistemul functional de organizare structurala a activitatii de asigurare
materiala se recomanda, n special:

a) Tntreprinderilor mari;

b) organizatiilor Tn care activitatea de asigurare materiala este preponderenta;

¢) Intreprinderilor mici si mijlocii cu un nomenclator de produse finite diver-
sificat;

d) intreprinderilor mici si mijlocii cu un nomenclator de produse finite res-
trans;

e) nici unui tip de organizatie mentionat la variantele a, b, c, d.

7. Care din urmatoarele enunturi reprezinta caracteristica a sistemului
functional de organizare structurala a activitatii de asigurare materiala:

a) coordonatorul depozitelor are Tn subordonare directa grupele operative de
aprovizionare;

b) coordonarea activitatii de asigurare materiala este indeplinita exclusiv la
nivelul coordonatorului sistemului functional;

c) directorul de productie coordoneaza activitatea de asigurare materiala;

d) acest sistem se recomanda intreprinderilor mari;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

8. Sistemul de organizare structurala a activitatii de asigurare materiala
pe grupe omogene este recomandat, n special:

a) Intreprinderilor mari;

b) intreprinderilor cu un nomenclator de aprovizionare restrans;
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¢) Tntreprinderilor mici si mijlocii;

d) intreprinderilor mici si mijlocii cu un nomenclator de produse finite diver-
sificat;

e) organizatiilor in care activitatea de asigurare materiald este preponderenta.

9. Care din urmatoarele enunturi nu reprezintd argumente in favoarea
centralizarii Tn organizarea structurald a activitatii de asigurare materiala:

a) se obtine o reducere a costurilor de gestiune;

b) prin centralizare pot fi create sisteme de motivare unitaré;

c) pot fi folosite proceduri omogene de aprovizionare;

d) prin centralizare se creeaza posibilitatea utilizarii unor forme de organizare
a productiei de tip JIT;

e) se obtine o reducere a stocurilor.

10. Sistemul de organizare structurala a activitatii de asigurare materiala
pe destinatii de consum se recomanda, in special:

a) intreprinderilor cu un nomenclator de fabricatie restrans;

b) intreprinderilor mici si mijlocii;

¢) ntreprinderilor mari;

d) organizatiilor in care activitatea de asigurare materiald este preponderents;

e) Tntreprinderilor mici si mijlocii cu un nomenclator de produse finite diver-
sificat.

11. Care din urmatoarele enunturi nu reprezinta avantaj specific datorat
descentralizarii in organizarea structurala a activitatii de asigurare materiala:

a) se creeaza conditii de reducere a personalului prin folosirea mai buna a
timpului de lucru;

b) se permite implementarea unor forme integrate a productiei de tip JIT;

C) se permite organizarea pe centre de profit;

d) se pot dezvolta politici de asigurare materiala foarte specializate;

e) pot fi folosite avantajele oferite de un anumit furnizor.

12. Care din combinatiile de mai jos cuprinde numai forme de centraliza-
re in organizarea structurala a activitatii de asigurare materiala:

a) centralizarea functiei de planificare-centralizare;

b) centralizare totala;

c) centralizare numai a functiei de aprovizionare;

d) centralizare numai a functiei de depozitare-stocare;

e) centralizarea functiunii de productie;

f) centralizarea functiei de motivare;
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g) centralizarea functiei de coordonare;
h) centralizarea functiei de control.

13. Precizati care din urmatoarele enunturi reprezinta criterii de alegere
a gradului de centralizare Tn organizarea structurald a activitatii de asigurare
materiala:

a) adaptarea la cerintele clientilor;

b) adaptarea la strategia de vanzari;

¢) madrimea si numarul concurentilor;

d) marimea intreprinderii;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

14. Un mediu concurential stabil pentru organizatie favorizeaza un tip de
structura de organizare activitatii de asigurare materiald caracterizat prin:

a) rigiditate;

b) flexibilitate;

¢) mobilitate;

d) stil de management;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

15. Care din urmatoarele enunturi nu reprezinta misiune detaliata a
functiei-element al organizarii structurale a activitatii de asigurare materiala:

a) asigurarea realizarii obiectivelor de asigurare materiala;

b) dezvoltarea retelelor si surselor de aprovizionare;

¢) informarea tuturor serviciilor interesate cu informatii din domeniul aprovi-
zionarii;

d) coordonarea activitatilor de asigurare materiala;

e) elaborarea bugetelor.

16. Tn conditiile unor restrictii interne si externe puternice, tipul de lucra-
tor recomandat pentru activitatea de asigurare materiala este:

a) tehnician;

b) relational;

c) Tnalta competenta;

d) negociator;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

17. Tn conditiile unor restrictii interne puternice si restrictii externe sca-

zute, tipul de lucrator recomandat pentru activitatea de asigurare materiala
este:
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a) tehnician;

b) relational;

c) Tnalta competenta;

d) negociator;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

18. Tn conditiile unor restrictii interne scizute si restrictii externe puternice,
tipul de lucrator recomandat pentru activitatea de asigurare materiala este:

a) tehnician;

b) relational;

c) Tnalta competenta;

d) negociator;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

19. Tn conditiile lipsei restrictiilor interne si externe, tipul de lucrator re-
comandat pentru activitatea de asigurare materiala este:

a) tehnician;

b) relational;

c) Tnalta competenta;

d) negociator;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

20. Tipul relational de lucrator in activitatea de asigurare materialda nu
este caracterizat de:

a) calitati de om de contracte;

b) capacitatea de a ajuta la elaborarea caietelor de sarcini;

c¢) calitati Tn utilizarea tehnicilor si tacticilor de piata;

d) calitati de bun cumparator;

e) capabilitati de a pune Tn concurenta furnizorii.

21. Care din urmatoarele enunturi nu reprezintd responsabilitate exclu-
siva a lucratorului din domeniul asigurarii materiale:

a) dreptul de a plati sumele prevazute In contracte;

b) dreptul de a alege furnizorii;

c) dreptul de a alege metoda de determinare a pretului;

d) dreptul de a coordona activitatea de contractare cu furnizorii potentiali;

e) dreptul de a repune n discutie probleme legate de stabilirea gradului de
specificitate a resurselor folosite.
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22. Care din urmatoarele enunturi nu reprezinta criterii avute in vedere
in cadrul evaluarii eficientei functionarii subsistemului de asigurare materiala:

a) livrare la timp;

b) asigurarea calitatii corespunzatoare;

C) respectarea obiectivelor de cost stabilite;

d) capacitatea de a controla procedura de aprovizionare;

e) nici unul dintre enunturile anterioare.

23. Una din tacticile de piata recomandata in cazul aprovizionarilor sim-
ple este:

a) studiile de piatd detaliate;

b) aprovizionarea JIT,;

C) previziuni exacte ale cererii;

d) relatii pe termen lung;

e) probleme de integrare.

24. Care din urmatoarele enunturi nu reprezinta tactica pe piata in cazul
aprovizionarilor dificile:

a) studiile de piatd detaliate;

b) dezvoltarea de noi produse;

C) previziuni exacte ale cererii;

d) relatii pe termen lung;

e) probleme de integrare.

25. Una din tacticile de piatd recomandata n cazul aprovizionarilor ex-
terne este:

a) folosirea raporturilor de putere;

b) aprovizionarea JIT,;

¢) dezvoltarea de noi produse;

d) caiete de sarcini functionale;

e) optimizarea comenzilor.

26. Tn cazul aprovizionarilor simple, tipul de lucrator recomandat pentru
activitatea de asigurare materiala este:

a) relational,

b) inalta competentad;

¢) tehnician;

d) negociator;

€) cumparator.
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27. Tn cazul aprovizionarilor externe, tipul de lucritor recomandat pentru acti-

vitatea de asigurare materiald este:

a) relational,

b) inalta competentad;
¢) tehnician;

d) negociator;

e) cumparator.

28. Tn cazul aprovizionarilor simple, tipul de lucrator recomandat pentru

activitatea de asigurare materiala este:

a) relational,

b) inalta competenta;
¢) tehnician;

d) negociator;

e) cumpardtor.

29. Tn structura activitatilor componente ale managementului aprovizio-

narii se incadreaza:

a) identificarea structurii materiale necesare desfasurarii activitatii de ansam-

blu a unitatii economice;

b) dimensionarea stocurilor de materiale;
c) urmarirea in procesele de fabricatie a stadiului executiei produselor;
d) organizarea rationala a sistemului de servire ritmica a subunitatilor de con-

sum ale ntreprinderii;

e) stabilirea anticipata a spatiilor de depozitare si dotarea lor cu mobilier

adecvat.

30. Negocierea in procesele de aprovizionare este precedata de:

a) urmadrirea si controlul derularii contractelor de asigurare materiala;

b) asigurarea conditiilor normale de primire-receptie;

¢) alimentarea sectiilor de productie;

d) controlul evolutiei stocurilor efective;

e) alegerea resurselor materiale care raspund cel mai bine caracteristicilor ce-

rerilor de consum.

de:

31. Decizia de alegere a furnizorilor de resurse materiale este precedata

b) negocierea conditiilor de livrare;
c) analiza periodica a stadiului asigurarii materiale;
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d) fundamentarea programelor de aprovizionare;
e) urmarirea derularii contractelor de aprovizionare.
f) Precizati textul considerat adevarat.

32. Managementul aprovizionarii integreaza intr-un ,,tot unitar” fluxul si
controlul resurselor materiale de la:

a) studiul pietei de furnizare pana la trecerea ih consum a acestora;

b) fundamentarea programelor de aprovizionare pana la controlul utilizarii re-
surselor in consum;

c) dimensionarea stocurilor si pana la alimentarea sectiilor de productie;

d) alegerea furnizorilor si pana la eliberarea pentru consum a resurselor ma-
teriale;

e) identificarea pe structura a resurselor materiale necesare intreprinderii si
pana la controlul utilizarii acestora in consum.

33. Precizati activitatea care raspunde corect intrebarii.

Tn structura activitatilor de aprovizionare pentru a cror realizare se impune
0 atentie sporita in economia de piata se incadreaza:

a) organizarea rationala a sistemului de servire a subunitatilor de consum ale
intreprinderii;

b) stabilirea pe criterii economice a stocurilor;

c) analiza periodica a asigurarii bazei materiale si tehnice;

d) elaborarea de bilanturi materiale;

e) urmadrirea evolutiei pietei de furnizare.

34. Precizati activitatea considerata adevarata.

Tn rolul de ,,sursa de informare strategica”, subsistemul aprovizionare poate co-
lecta si furniza informatii utile conducerii intreprinderii referitoare la:

a) necesarul de consum al intreprinderii;

b) evolutia stocurilor efective;

¢) stadiul realizarii contractelor cu furnizorii;

d) strategia desfasurarii negocierilor;

e) elaborarea de strategii de actiune in raport cu furnizorii.

35. Precizati activitatea considerata adevarata.

Rolul aprovizionarii de ,,subsistem cu participare activa la fundamentarea
strategiilor de dezvoltare a intreprinderii”’ se manifesta prin:

a) asigurarea cu resurse materiale a necesarului de consum al intreprinderii;

b) culegerea de informatii despre strategia desfasurarii negocierilor;
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c) elaborarea de planuri optime de alimentare a subunitdtilor de consum ale
intreprinderii;

d) elaborarea unei strategii adecvate in domeniul colectarii si transmiterii in-
formatiilor;

e) selectarea furnizorilor ce prezinta cele mai avantajoase conditii de livrare.

36. Precizati combinatia integral adevarata.

Agentul de aprovizionare asigura:

a) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, urmarirea
derularii operative a procesului de aprovizionare, elaborarea programelor de aprovi-
zionare;

b) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, negocie-
rea preliminara a conditiilor de furnizare, dimensionarea cantitatilor economice de
comandat, participarea la bursele de materii prime;

¢) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, negocie-
rea preliminara a conditiilor de furnizare, urmarirea deruldrii operative a procesului
de aprovizionare, participarea la bursele de materii prime;

d) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, elabora-
rea de previziuni privind consumurile materiale, participarea la bursele de materii
prime, elaborarea programelor de aprovizionare;

e) studiul pietei de materii prime, depistarea surselor de furnizare, dimensi-
onarea cantitatilor de comandat, dimensionarea stocurilor, participarea la bursele de
marfuri.

37. Precizati textul considerat integral adevarat.

Stocul curent asigura;

a) alimentarea cererilor de consum pe timpul conditionarii materialelor;

b) alimentarea cererilor de consum pe timpul deplasarii materialelor de la
furnizor la consumator;

c) alimentarea cererilor de consum pe timpul deplasérii resurselor de la depo-
zitul central la subunitatile de consum ale Tntreprinderii;

d) alimentarea cererilor pentru consum pe intervalul dintre doua aprovizionari
succesive;

e) alimentarea cererilor de consum pe perioada de intrerupere a livrarilor de
la furnizor.

38. Precizati combinatia integral neadevarata.

Cerintele de baza, care prin respectare, asigura viabilitatea unui sistem de
gestiune a stocurilor sunt:

42



a) grad ridicat de utilitate practica, adaptabilitate la utilizarea mijloacelor
electronice de calcul, operativitate Tn derularea proceselor de stocare, arie de cuprin-
dere mare, reducerea la minimum a imobilizarilor de materiale in stocuri;

b) grad ridicat de utilitate practicd, adaptabilitate la utilizarea mijloacelor
electronice de calcul, arie de cuprindere mica, reducerea la minimum a imobilizari-
lor de resurse materiale Tn stocuri, accelerarea vitezei de rotatie a capitalului circu-
lant;

¢) grad ridicat de utilitate practica, adaptabilitate la utilizarea mijloacelor
electronice de calcul, suplete Tn aplicare, operativitate in derularea proceselor de sto-
care, deplina concordanta cu fenomenele reale specifice proceselor de stocare;

d) adaptabilitate la utilizarea mijloacelor electronice de calcul, operativitate Tn
derularea proceselor de stocare, deplind concordantd cu fenomenele reale ale proce-
selor de stocare, reducerea la minim a imobilizarilor de materiale in stocuri, accele-
rarea vitezei de rotatie a capitalului circulant;

e) adaptabilitate la utilizarea mijloacelor electronice de calcul, operativitate Tn
derularea proceselor de stocare, deplina concordanta cu fenomenele reale, arie de
cuprindere mare, suplete Tn aplicare.

39. Precizati textul considerat neadevarat.

Tnregistrarea fenomenului de lipsd de resursd material Tn stoc implica sta-
bilirea unor decizii de genul:

a) impulsionarea furnizorilor pentru respectarea termenelor de livrare presta-
bilite, sau livrarea cu anticipatie a resurselor;

b) reconstituirea urgenta a stocului indiferent de efortul necesar si sursa de
provenientd a materialelor;

¢) aprobarea consumului din stocul de siguranta;

d) formare de stocuri anticipate;

e) acceptarea lipsei de stoc.

40. Precizati textul considerat neadevarat.

Cauzele care conduc la formarea de stocuri neeconomice sunt:

a) specificarea si comandarea materialelor in alte dimensiuni, formate, cali-
tati;

b) livrarea materialelor de catre furnizor la alte termene fata de cele stabilite
initial;

¢) necorelarea ritmului si momentelor de aducere a materialelor cu cele de
consum a acestora;

d) ncetarea aducerii materialelor pentru fabricatia produselor la care s-au fa-
cut renuntari din partea clientilor;
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e) schimbarea profilului de activitate al Tntreprinderii fara corelarea actiunii,
in timp util, cu sectorul de aprovizionare.

41. Precizati textul considerat neadevarat.

Caile de valorificare a stocurilor devenite disponibile sunt:

a) folosirea materialelor din asemenea stocuri chiar Tn unitatea detinatoare pe
alte destinatii de consum, daca se justifica economic;

b) apelarea, pentru valorificare, la unitati specializate Tn comercializarea de
materiale si produse;

c) comercializarea prin burse de marfuri;

d) mentinerea in stoc pentru folosirea probabila Tn perioade urmatoare;

e) valorificarea prin recuperarea cel putin a substantei utile din produsele care
nu-si gasesc ntrebuintare in forma initiala.

42. Precizati textul considerat neadevarat.

Tn definirea continutului planului si programelor de aprovizionare mate-
riald se au in vedere urmatoarele obiective:

a) acoperirea completa si complexa a cererilor pentru consum;

b) formarea unor stocuri minime necesare;

c) mentinerea stocurilor efective in limitele estimate;

d) pregatirea judicioasa a actiunilor de negociere;

e) asigurarea unui grad de certitudine ridicat Tn aprovizionarea materiala.

43. Precizati textul considerat neadevarat.

O buna strategie in domeniul desfacerii este cea care are n vedere
si activitatile:

a) informarea larga a potentialilor utilizatori despre produsele si serviciile ca-
re se pot oferi pentru vanzare;

b) studiul pietei in vederea identificarii cererilor de consum;

c) asigurarea completd, complexa si la timp a resurselor materiale necesare
executarii produselor comandate de clienti;

d) elaborarea previziunilor in vanzari;

e) intocmirea portofoliului de comenzi si incheierea de contracte comerciale.

44. Precizati textul considerat neadevarat.

Serviciile care contribuie la conceperea, producerea, desfacerea si utiliza-
rea produselor sunt:

a) servicii care inlesnesc comercializarea produselor;

b) serviciile care contribuie la valorificarea produselor;

c) asistenta in domeniul organizarii si conducerii productiei;
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d) asistenta in domeniul organizarii si conducerii sectorului social;
e) recrutarea, formarea si pregatirea personalului pentru productie si pentru
celelalte domenii de activitate.

45. Precizati textul considerat neadevarat.

Functiile serviciilor sunt:

a) de antrenare;

b) de previziunea vanzarilor;

¢) de imbunatétire a calitatii ofertei;

d) de promovare;

e) de stabilizare si permanentizare a relatiilor cu partenerii.

46. Precizati operatia care nu intra in categoria celor care definesc timpul
de stocare a produselor finite. Tntre operatiile pe care produsele finite trebuie
sa le suporte pe timpul stocarii Tn depozitele de desfacere sunt:

a) primirea-receptia produselor sosite de la sectiile de fabricatie;

b) inregistrarea In evidenta si incarcarea gestiunii;

c) pregatirea utilajelor si dispozitivelor pentru incdrcarea, descarcarea, mani-
pularea produselor;

d) marcarea, etichetarea, ambalarea, formarea loturilor de livrare;

e) Tntocmirea formelor de livrare, facturarea si depunerea documentatiei de
livrare la banca.

47. Precizati afirmatia considerata neadevarata.

De modul in care este organizata activitatea operativd de desface-
re depinde:

a) fidelitatea clientilor;

b) extinderea paletei de clienti;

) stabilitatea in aprovizionarea material;

d) conlucrarea mai eficienta cu clientii;

e) dezvoltarea activitatii viitoare.

48. Precizati textul considerat neadevarat.

Dintre situatiile concrete care influenteaza strategia in cumpararea de re-
surse materiale si echipamente tehnice retinem:

b) numarul de furnizori;

c) costurile de intrare, de mentinere, de iesire sau de transfer pe si de pe piata
produselor;

d) practicarea sistemului preturile ,,de atragere” a clientilor;
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e) capacitatea financiara a cumparatorului.

49. Precizati textul considerat neadevarat.
Dintre situatiile concrete care influenteaza strategiile in cumpéararea de re-

surse materiale si echipamente tehnice mentionam:

a) situatia financiara a furnizorilor;

LNt

¢) impunerea preturilor de cétre producatori comerciantilor, la marfurile li-

vrate acestora;

d) pozitia firmei cumparatoare pe piata sa finala;
e) nevoia de inovare a intreprinderii.

50. Precizati textul considerat neadevarat.

Tntre actiunile neloiale retinem:

a) refuzul de a vinde marfa aflatd in depozit sau Tn magazii;

b) practica de a servi doar anumiti clienti;

c) intelegerea intre vanzatori pentru a limita sau impiedica concurenta;
d) initierea unor actiuni de parteneriat cu furnizorii;

e) Tnselarea cumparatorului cu privire la pretul marfii.

51. Precizati regula considerata neadevarata.
Tntre regulile generale care guverneaza activitatea de informare tehnico-

economica (despre partenerii reali si potentiali de afaceri) de cadtre institutiile specia-
lizate Tn acest sens, mentionam:

rat;

a) informatie obiectiva;

b) informatie cu conexiuni internationale;

¢) informatie cu caracter continuu;

d) informatie colectata in sistem descentralizat;
e) informatie integrata.

52. Precizati textul considerat neadevarat.

Scopul concret al testarii credibilitatii agentilor economici este:

a) stabilirea de relatii de afaceri cu un nou partener;

b) desfasurarea unor activitati complementare pe baza fondului de date asigu-

c¢) reluarea afacerilor cu un partener vechi;
d) necesitatea de a efectua cercetari curente asupra pietei;
e) dorinta de participare la licitatiile legate de patrimoniul unui agent econo-

mic declarat in stare de faliment.
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53. Precizati informatia standard considerata neadevarata. Informatiile
standard care se transmit la o solicitare-comanda, despre un agent economic,
cuprind:

a) istoricul firmei;

b) capitalul social,;

¢) volumul anual al vanzarilor;

d) termenele de livrare practicate;

e) recomandari.

54. Precizati factorul de risc considerat neadevarat. Factorii de risc care
se iau in calculul indicelui de bonitate sunt:

a) evolutia afacerilor;

b) potentialul de livrare;

¢) volumul vanzarilor;

d) vechimea firmei;

e) conducerea firmei.

55. Precizati combinatia considerata integral adevarata.

Principalele obiective care se au in vedere la elaborarea strategiei in aprovizi-
onare, Tn general, sunt urméatoarele:

1. stabilirea pe structura a necesitatilor reale de resurse materiale pentru con-
sum;

2. aprovizionarea resurselor materiale, a echipamentului tehnic care raspund
cel mai bine caracteristicilor cererilor de consum-utilizare;

3. identificarea necesitatilor de consum pentru toate destinatiile de utilizare si
evaluarea acestora folosind metode si modele adecvate;

4. conservarea rationald a resurselor materiale aprovizionate pe timpul depo-
zitarii-stocarii;

5. selectarea interactiva a furnizorilor care raspund cel mai bine obiectivului
propus;

6. asigurarea unor conditii rationale de protectie-conservare a resurselor pe
timpul stocarii.

a) 1,3,6;
by 1,2 4
c) 2,3, 6;
d 1,35
e) 2,1,6.
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PROBLEME

1. Pentru realizarea programului de productie de 100 buc. produse P, o firma fo-
loseste materiile prime A si B cu consumurile specifice programate de 10 si respectiv
20 kg/buc. Tn perioada anterioard de gestiune aprovizionarea s-a facut in loturile si la
intervalele de timp prezentate in tabelul de mai jos, primele patru coloane (nota: co-
loanele urmatoare si ultimul rand, delimitate prin linii duble, au fost adaugate la re-
zolvare pentru calculul ajutator). Sa se dimensioneze stocul de productie pentru peri-
oada de gestiune urmatoare (considerata la 360 zile), cunoscéand ca in urma analizelor
efectuate la nivelul managementului aprovizionarii s-a evidentiat faptul c& pentru cele
doud materii prime este necesara constituirea stocului curent si a celui de siguranta.

Tabelul 2.1.
Realizarea programului de productie
Interval intre 2 Cantitati Devierea
aprovizionari suc- | intrate efectiv | nefj - absoluta Def nef ®
cesive [zile] [ka] lefj Defj = lefj - | i i
(lefj) (nefj) [zile]
A B | A B B A B B
28 29 |100 150 4350 -6 -3 -
39 26 |100 200 5200 +5 -6 -
41 25 |100 500 12500 +7 -7 -
33 46 100 100 4600 -1 +14 1400
49 20 |100 400 8000 +15 -12 -
27 47 100 300 14100 -7 +15 4500
29 42 100 450 18900 -5 +10 4500
26 - ]100 - - -8 - -
y=272 * * >=2100 |¥=67650| ¥ (+)=27 * >=10400

2. Tn cadrul unei firme producitoare de echipamente industriale si piese de
schimb, o pondere importanta in consum o detin doud materii prime de baza: tabla nea-
gra, OL37-2k si teavd, OLT-35. Conform proceselor tehnologice si destinatiilor initiale
de consum, gradul mediu de utilizare a acestora este de 80% pentru tabla si 90% pentru
50%). La data de 01.10.a.c., compartimentul de aprovizionare al firmei primeste sarcina
sa asigure contractarea cantitatilor necesare din cele doua materii prime pentru anul vii-
tor. La aceasta datd, programul de productie pentru urmatorul an (considerat de 360 de
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zile) include cinci tipuri de produse (A, B, C, D, E) si trei tipuri de piese de schimb (P1,
P2, P3) la realizarea cérora se consuma tabla si teava. Cantitdtile programate pe fiecare
pozitie si situatia estimata a stocurilor de productie neterminata pentru produsele A si B,
la care sunt preliminate astfel de stocuri, sunt prezentate in tabelul 2. Aceste doua produ-
se Tnglobeaza doar céte un singur subansamblu pentru care se consuma cele doud materii
prime, astfel Tncat consumul specific programat pe subansamblu se regaseste la nivel de
produs, dupa cum urmeaza:

— pentru produsul A — 24 kg tabla/buc. si respectiv 0,6 m. I. teava/buc.;

— pentru produsul B — 10 kg tabld/buc. si respectiv 0,5 m. I. teavéd/buc.

Tabelul 2.2.

Realizarea programului de productie

Numar de piese necesare pentru

realizarea unuiprodus, pe tipuri de
Specificatie piese:

PL |P2| P3| P4 | P5 |P6

Produs C - 2 1 3 -
Produs D 2 - 1 - 2 3
Produs E 1 1 - 2 3 -

Consum specific de tabla programat pentru

fiecare piesa[kg/buc] 5 125/ 4 | 3 | 15 |2

Consum specific de teavaprogramat pentru

fiecare piesd [m. I./buc] 05 | -|06|04 | 03 | -

Celelalte trei produse (C, D si E) inglobeaza, in proportii diferite, mai multe
piese pentru realizarea cdrora se consuma teava si/sau tabl&, gradul de Tncorporare a
pieselor in produse si consumurile specifice programate pentru fiecare piesa fiind
cele prezentate Tn tabelul 3.

Tabelul 2.3.

Gradul de Tncorporare a pieselor

Stoc existentin | Intrari preva- | Consumpre- |Interval pentru care sto-

M?it;r; depozitelefirmei| zute pandla | vazutpang | cul de taPlé_ si de ;eav.é
P la 30.09.a.c. 31.12.ac. |la31.12. ac.| delasfarsitul anului
urmator trebuie sa asi-
Tabla 140 kg 1000 kg 500 kg gure consumul mediu
Teava 50 m. I 250 m. . 100 m. 1. zilnic = 20 zile
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Cunoscand situatia existenta si evolutia preliminatd a stocurilor de tabla si
teava sa se precizeze ce cantitate trebuie contractata din fiecare materie prima pentru
urmatorul an, Th conditiile date.

3. O firma& cu activitate diversa, are incluse in portofoliu o serie de produsea
caror materie prima de baza este aluminiul, la care gradul mediu de utilizare si cel de
recuperare-refolosire sunt de 80%, respectiv 40%. Pentru urmatorul an, programul
de productie include patru asemenea tipuri de produse, cu specificatiile redate n
tabelele 4 si 5.

Tabelul 2.4.

Programul de productie

Cantitate progra-

Produs . Specificatii referitoare la produse
mata (buc.) P t P
Nu s-a mai executat anterior, dar seamana cu un altul
A 50 fabricatanterior, al carui consum specific este de 20

ka/buc; diferenta majora consta ih complexitatea
sporitd a lui A (procentual, 5%)

Tn perioada anterioara s-au realizat 80 buc. cu un
B 100 consumtotal de 1000 kg Al, prevazut a se reduce in
perioada urmatoare cu 8%

Se executa Tn mai multe variante, conform tabelului
C 400 2. Ladata fundamentarii nu se cunoaste specificatia
exacta solicitata de clienti, pe variante.

Se realizeaza dupa o reteta de fabricatie care include
D 200 30% Al; dintr-o sarja se obtine 75% material bun;
greutate brutaD = 30 kg

Tn momentul fundamentarii programului de aprovizionare, n depozitele fir-
mei mai sunt 50 kg aluminiu, urmand ca pana la sfarsitul anului Tn curs sa semai
aprovizioneze 280 kg si sa se consume 169 kg. Pentru sfarsitul anului urmator s-a
estimat ca este necesar un stoc care sa asigure acoperirea consumului mediu zilnic
de aluminiu pentru 10 zile. Tn aceste conditii, cu ce cantitate de aluminiu va trebui sa
se aprovizioneze firma in urmatorul an?
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Tabelul 2.5.

Variantele sortimentale

Variante sortimentale produs C Cl |[C2|C3|C4| C5 |Cb

Consum specific aluminiu[kg/buc.] 5 8 | 4|6 10 | 7

Ponderea productiei variantei in
productia totald a produsului C[%] 10 | 25|10 | 30| 15 |10

4. O firma cu productie de serie mare, Tn conditii de cerere cunoscuta, trebuie sa
se aprovizioneze cu un numar de 5670 motoare pe an, la un pret de 500 lei/buc, cheltu-
ielile de lansare a unei comenzi fiind de 350 u.m. iar cele de stocare a unui motor fiind
de 1 u.m. intr-o zi. Sa se determine Tn ce cantitati trebuie sa se aprovizioneze motoare-
le si la ce intervale de timp astfel incét cheltuielile totale sa fie minime Tn decursul pe-
rioadei de gestiune consideratd la 360 zile. Cum se modificd gestiunea economica in
cazul Tn care, pentru lipsa de pe stoc a unui motor apar cheltuieli suplimentare zilnice
de 5u. m?

5. Tn procesul de productie al unei firme constructoare de masini si echipa-
mente se utilizeaza ca o componenta de baza un rulment greu, ih constructiespeciald,
aprovizionat de la unicul producator intern. Pentru anul urmator (considerat de 360
de zile), acesta din urma isi exprima disponibilitatea de a acorda un rabat de 5% la
pretul obisnuit (80 u. m/buc.) in cazul in care lotul de livrare solicitat de firma va fi
de minim 50 rulmenti (adica este dispus sa reduca pretul cu 5%, pentru intreaga can-
titate, daca fiecare comanda de reaprovizionare a firmei este de cel putin 50 rul-
menti). Avand in vedere numarul de echipamente comandate de clienti pentru anul
urmator, firma a estimat ca ar trebui sa cumpere 1080 de rulmenti, astfel incat consi-
derd ca rabatul oferit de producdtor poate fi avantajos. Daca in cadrul firmei cheltu-
ielile de lansare a unei comenzi de reaprovizionare sunt de circa 108 u.m., iar cele
de stocare a unui rulment sunt de 2 u.m. zilnic, ce politica de aprovizionare va trebui
sa se adopte pentru a se asigura gestiunea optima a acestor rulmenti?

6. Tn cadrul unei firme este necesard aprovizionarea cu materia primd de baza

M, cererea de consum fiind aleatoare (variabild), cu urmatoarea distributie de proba-
bilitate:
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Tabelul 2.6.
Distributia de probabilitate

Produsul Distributia de probabilitate
Cererea (r) [tone] 4 | 8|12|116(20|24| 28
Probabilitatea aparitiei cererii p(r) 0,0410,1/0,2(0,3{0,2(0,1|0,06

Daca stocul este mai mare decét cererea, se nregistreazd imobilizari supli-
mentare al caror cost unitar este de 100 u.m., iar daca stocul este mai mic decét ce-
rerea, costurile unitare de penalizare pentru lipsa de stoc sunt de 1500 u.m. Cu-
noscand cd, in raport cu aceste costuri, costul de stocare este neglijabil sa se deter-
mine nivelul optim al stocului la materia prima M, astfel Tncat costurile neeconomi-
ce totale sa fie minime.

7. Principalele obiective vizate prin elaborarea strategiei de aprovizionare
sunt: (a) analiza raportului de putere furnizor-cumparator; (b) flexibilizarea elemen-
telor strategice, stabilirea unor obiective si tactici adaptabile ,,din mers” la mutatiile
ce pot surveni pe piata de aprovizionare; (c) alegerea furnizorilor cu care se pot sta-
bili cele mai avantajoase relatii, in conditii de siguranta si eficientd a aprovizionari-
lor; (d) obtinerea avantajului competitiv in raport cu concurenta de pe piata din
amonte si cu furnizorii.

8. Pentru viitoarea perioada de gestiune (anul urmator, considerat de 360 zile),
programul de productie al unei firme include realizarea a 200 buc. produse A, 100
buc. produse B, 500 buc. piese P1 si 300 buc. piese P2. La fabricarea acestora se
utilizeaza ca materii prime de baza profile laminate din otel, gradul mediu de utiliza-
re a lor in cadrul firmei fiind de 80%, iar cel de recuperare si refolosire de 50%. La
data fundamentarii necesarului pentru anul urmator, inh depozitul de laminate al fir-
mei mai exista 80 kg de astfel de profile, urméand ca pana la sfarsitul anului Tn curs
sd se mai aprovizioneze 150 kg si sa se consume 130 kg. De asemenea, s-a estimat
ca pentru asigurarea continuitatii productiei, la sfarsitul anului urmétor, in depozit
trebuie sa mai ramana profile laminate care sa asigure consumul pentru 16 zile. Pro-
dusele A si B se obtin prin incorporarea a trei tipuri de piese (P1, P2 si P3), pentru
realizarea fiecareia consumandu-se diferite cantitati de profile din otel, conform ta-
belului 7.
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Componenta produsului

Tabelul 2.7.

Specificatie N-r. piese P1 N.r. piese P2 N.r. piese P3
petip de produs| petip de produs | petip de produs
Produs A 3 2 0
Produs B 2 0 3
Consum specific programat 1 5 3
de profile pe piesa [kg/buc.]

Precizati, justificand pe baza de calcul, ce cantitate de profile trebuie sa apro-
vizioneze firma Tn urmatorul an: (a) 3600 kg; (b) 3180 kg; (c) 3300 kg.

9. Pentru alegerea furnizorului unic al unei materii prime de baza, o firma dispune
de urmatoarele date privind doi furnizori potentiali (F1 si F2), apropiati ca performante
n raport cu criteriile considerate relevante (tabelul 8):

Tabelul 2.8.

Datele despre furnizori

Nota de Grad (probabilitate) de mani-
N . . . festare a
Criterii considerate relevante | importanta a N . .
criteriilor criteriilor la furnizorul:
F1 F2

Asigurare calitate solicitata 10 0,80 0,75

Respectare termene de livrare 9 0,70 0,90

Reduceri de pret acordate 8 0,95 0,85

10. Pentru viitoarea perioada de gestiune (anul urméator, considerat de 360 de
zile), o firma producatoare de aparataj electric are incluse in programul de productie
18000 de aparate de masura. La fiecare astfel de aparat este necesar un ecran pentru
realizarea caruia se utilizeaza un material plastic transparent, consumul specific pro-
gramat fiind de 0,2 kg/bucata. Tn cadrul firmei, gradul mediu de utilizare a materia-
lului plastic este de 90%, iar cel de recuperare si refolosire este de 50%. De aseme-
nea, s-a estimat cd n depozitele firmei vor fi 280 kg de material plastic la Tnceputul
anului urmator si va trebui sa mai ramana la sfarsitul acestuia o cantitate care sa asi-
gure consumul mediu pentru 10 zile. Tn conditiile Tn care cererea de consum de ma-
terial plastic este constantd pe parcursul ntregii perioade, pretul de aprovizionare
este de 50 lei/kg, cheltuielile aferente lansarii unei comenzi de reaprovizionare sunt
de 1710 lei, iar cheltuielile anuale de stocare a unui kilogram de material plastic sunt
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de 342 lei, ce decizie de aprovizionare trebuie luatd pentru a asigura gestiunea opti-

ma a acestuia?

11. Consideram ca datele culese in legdtura cu trei furnizori potentiali (F1, F2
si F3), au fost prelucrate pentru evaluare in vederea alegerii celui mai avantajos din-
tre acestia si sunt cele prezentate in tabelul urmator (tabelul 9).

Date despre furnizori

Tabelul 2.9.

Gradul (probabi-

i date criteriil litatea) de mani-

Criterii de evaluare stabilite de Tnofjna(f;(i)g dae (iarsno::nz; festare a criteriu-

cumparé&tor (Ki) v P lui pj(Ki)
(Ni) la furnizorul:
F1 | F2 | F3
F|U(itljl-a‘gla preturilor peAz parc'urs-ulv 10 0821070 0.85
derulérii contractelor (cat mai mica)
Gradul de asigurare a calitatii solici- 10 0.90 | 085 0,95
tate
Coeficientul de respectare a livrari- 9 0.801075| 0,70
lor programate (termene)

Gradul.de a-S|gura}re g cantlt-a';.llor Si g 0.92 080/ 0,85
sort tipodimensiunilor solicitate

Termenul de sAatlsfacere a comenzi- 7 0.90 | 0.88 | 0,80
lor urgente, in afara contractelor

Sistemul de pret practicat 9 0,80(0,78| 0,94

Politica de credit furnizor 8 0,860,801 0,75

Facilitati acordate la livrare 9 0,76 (0,70 | 0,70

Experienta pe piata 8 0,850,881 0,90

Competenta manageriala 8 0,80|0,75( 0,92

Posibilitatea unor_acordurl de reci- 7 0.75|0.80| 0.70

procitate

Determinati punctajul total pentru fiecare furnizor si care furnizor este cel

mai avantajos.
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12. Sa presupunem ca pentru evaluarea a trei furnizori potentiali (F1, F2, F3) ai
materiei prime de bazad M, un cumparator a efectuat aprecierile preliminare, stabilind
criteriile si subcriteriilor specifice relevante, ponderea lor de importanta si sistemul de
notare a performantelor, conform tabelului 10.

Date despre furnizori

Tabelul 2.10.

Note acordate de la 1 (min.)

o o o Pondere d? la 6 (max.) pentrunivelul per-
Criterii/subcriterii §pec_|f|ce n_npg_rtgm;a formantelor
de evaluare a furnizorilor crlt-erunsl sub- furnizorului, pe subcriterii:
criterii [%]
F1 F2 F3
1.Capacitatea o-Ie producator, to- 15 38+ 4% 48
tal,din care:
- rata de Tnnoire a produselor 2 5 4 4
- grad de modernizare a tehnologii- 5 4 5 6
lor
- grad de utilizare a capacitatii de 2 4 4 5
- productie
- sisteme de certificare a calitatii 3 5
- respectare termene contractate 3
- grad_de realizare programe pro- 1 5 4 4
ductie
- respectare cantitati contractate 3 3 4 5
il?olltlca de servicii, total, din ca- 15 493 | 313* 4,67*
- servicii de instalare sisteme com- 5 4 3 4
plexe
- asigurare asistenta tehnica 4 6 2 5
- garantare performante/termenul 5 5 4 5
de
- garantie
3.Politica de pret, total, din care: 30 3,27* 3,73* 4.23*
- nivelul pretului 15 2 3 5
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Note acordate de la 1 (min.)
L L . Eondere d? la 6 (max.) pentrunivelul per-
Criterii/subcriterii §pec_|f|ce |r_np(_)_rtr_:m1;a formantelor
de evaluare a furnizorilor crlt-erunsl sub- furnizorului, pe subcriterii:
criterii [%]
F1 F2 F3
- sistemul de pret practicat
- reduceri de pret acordate 8
4.P0_I|t|ca de credit-furnizor, to- 20 45% 45% -
tal,din care:
- suma acordata drept credit 10 4 5
- durata creditului acordat 10 5
5:CapaC|tatea manageriala, total, 20 2 8 38 5 o
dincare:
- evolutia preturilor 8 2 3 5
- natura relatiilor cu clientii 8 4 5 6
- potentialul financiar 4 2 3 4
Total 100 3,75* 3,85* 4,33*

Pe baza datelor de intrare din tabel (ponderile de importanta si notele acordate
pentru nivelul performantelor furnizorilor pe subcriterii, subliniate prin caractere
italice), determinati notele intermediare pentru fiecare criteriu si fiecare furnizor.

13. O firma producadtoare de articole din cauciuc se aprovizioneaza anual cu
1560 tone de cauciuc la un pret de 150 uv pe toned. Costul lansarii unei comenzi de
aprovizionare este de 280,80 uv, iar costul stocarii unei tone de cauciuc este de 0,40
uv pe zi. Durata de comanda-aprovizionare este de 17 zile. Pe aceastd baza, sa se
calculeze elementele (lotul de comanda-aprovizionare, frecventa livrarilor, intervalul
de aprovizionare, costul, nivelul de comanda) care servesc la elaborarea programului
optim de aprovizionare si constituirea stocului de productie pe nivelele specifice.

14. O fabrica de mobila utilizeaza anual 1800 m3 cherestea fag, cantitate pe
care 0 aprovizioneaza Tn intregime. Costul lansérii unei comenzi de aprovizionare
este de 90 uv, iar cel al stocarii unui metru cub de cherestea de 32,40 uv pe an. Che-
resteaua, pentru a putea fi introdusa in fabricatie, sufera un proces de conditionare
care dureaza 2 saptamani. Abaterea absolutd de la medie a cererii lunare de consum
este de 20 m3, iar coeficientul de siguranta care exprima potentialul de livrare al
furnizorului este 1,75.

Se cere calculul elementelor care servesc la elaborarea programului optim de
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aprovizionare, cu precizarea stocului de productie maxim, mediu, minim, fizic si in
zile.

15. Necesarul de aprovizionat cu cacao al unei ntreprinderi producatoare de
ciocolatd si dulciuri este de 720 de tone la un pret de 220 uv pe tond. Cheltuielile
anuale de stocare sunt de 88 uv pe tong, iar cele de lansare a unei comenzi de apro-
vizionare de 200 uv. Din momentul emiterii comenzii pana la receptionarea lotului
de marfa se inregistreaza 5 zile.

16. Tn acest context, se cere stabilirea elementelor care servesc la elaborarea
programului de aprovizionare, determinarea stocului de productie pe total si pe ele-
mente componente, pe nivele de formare si modalitatile de exprimare, si precizarea
nivelului de comanda fizic.

17.1n cazul unei firme, cererea anuald pentru un anumit material este
N=45000 unitéati fizice. Costul unitar zilnic de stocare determinat de conducerea fir-
mei este cs=1 u.v./zi si unitate fizicd. Costul unei comenzi este constant de-a lungul
perioadei de gestiune si are valoarea cl=5000 $/comanda. Se considera valoarea pe-
rioadei de gestiune 8=360 zile. Sa se determine valorile optimale ale parametrilor
sistemului de stocare si sa se reprezinte grafic dinamica stocului curent pentru pri-
mele 120 de zile ale perioadei de gestiune.

18. O fabricd de confectii barbatesti produce anual 200.000 costume,
1.000.000 pantaloni, 300.000 sacouri pentru care se foloseste ,,stofd” de lana de tip i;
consumurile specifice de stofa sunt, conform documentatiei tehnice de executie, a
planurilor (retetelor) de croire de 4 ml pentru costum, 1,20 ml pentru pantaloni, 2,80
ml pentru sacou. Sa se determine necesarul anual de consum (Npl) de stofa.

19. Tntreprinderea ,,X” produce cuverturi, pentru producerea unei cuverturi es-
te nevoie de 5m de panza. Tn al treilea trimestru al anului, reiesind din cerintele pie-
tei si capacitatea de productie a intreprinderii, a fost aprobat programul de productie
— 8400 de produse. La depozitul intreprinderii la 1 iulie erau d 1050 m de péanza, iar
n iunie a fost deja comandata de la furnizor, dar nu a primit 500 m Determinati ni-
velul de comanda de aprovizionare de panza pentru trimestrul al treilea.

20. Compania ,,Krater” genereaza o tehnologie cu laser complex. La moment,
»Krater” uneori produce in departamentul sau de producere dispozitivul electronic
E-472b, care este folosit in asamblarea unuia dintre produsele companiei. Necesita-
tea companiei pentru aparatul E-472b, pentru anul viitor, este estimat la 52 mii de
unitati. Costul dispozitivului E-472b este de 60 u. v., iar costul de stocare a dispozi-
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tivului este de 10 u. v. pe an. Cheltuielile de pregatire si executare privind lansarea
productiei de serie a dispozitivului E-472b n atelierul lor este de 600 u. v. Intreprin-
derea lucreaza 250 de zile pe an. Linia de asamblare pentru fabricarea produsului,
care foloseste dispozitivul E-472b, opereaza, de asemenea, 250 de zile pe an. Depar-
tamentul de producere, Tn cazul in care dispozitivul este disponibil, produce 420 de
astfel de dispozitive pe zi. Determinati lotul economic de comanda. Care vor fi cos-
turile de stocare si costurile de comanda pe un an? Cate comenzi trebuie de elaborat
anual?
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CAPITOLUL 3. MANAGEMENTUL DESFACERII (VANZARILOR)

TEST 1

1. Tn structura activitatilor componente ale managementului vanzarilor
(desfacerii) produselor se incadreaza:

a) elaborarea studiilor de marketing Th vederea asigurdrii portofoliului de co-
menzi;

b) elaborarea planului strategic si a programelor de livrare-vanzare a produse-
lor;

c) alegerea resurselor materiale si a echipamentului tehnic care raspund cel
mai bine caracteristicilor cererilor de consum ale intreprinderii;

d) urmarirea stadiului executiei produselor Tn procesele de fabricatie;

e) extinderea retelelor proprii de service.

Precizati activitatea consideratd neadevarata.

2. Tn structura activititilor componente ale managementului vanzarilor
(desfacerii) se incadreaza:

a) extinderea relatiilor de vanzare pe baza de comenzi, conventii si contracte
comerciale;

b) organizarea activitdtii operative de livrare-vanzare a produselor finite;

¢) coordonarea si controlul activitatii depozitelor de desfacere;

d) prospectarea pietei Tn vederea depistarii si localizarii surselor reale si po-
tentiale de furnizare;

e) asigurarea unor conditii rationale de depozitare a produselor finite.

Precizati activitatea consideratd neadevarata.

3. Organizarea pe grupe a compartimentului de desfacere-vanzari trebu-

ie sd asigure:
a)1,5,6; ) 2,4,5; e)1,3,5;
b) 1,2, 3; d) 3,5, 6; f) 4,5, 6.

Precizati combinatia inte-
gral adevarata.

4. Tn afara ntreprinderii, relatiile pentru activitatea de desfacere-
vanzari se stabilesc cu:

a) agenti de vanzare independenti, reprezentanti sau reprezentante comercia-
le;

b) unitati organizatoare de targuri si expozitii;

¢) burse de marfuri;

d) subunitatile de productie ale ntreprinderii;
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e) unitati specializate in comert exterior.
Precizati textul considerat neadevarat.

5. Pe plan intern, relatiile pentru activitatea de desfacere-vanzari se sta-
bilesc intre compartimentul de specialitate si:

a) compartimentele de strategii, planificare-dezvoltare si conducerea operati-
va (programare) a productiei;

b) compartimentul de aprovizionare;

¢) agenti de vanzare independenti, reprezentanti comerciali;

d) compartimentul de control tehnic de calitate;

e) depozitele de produse finite.

Precizati textul considerat neadevarat.

6. Vanzarea produselor de catre unitatile de productie se realizeaza prin
urmatoarele cai:

1) pe baza de contract comercial incheiat anticipat;

2) prin fabricatia pe stoc a produselor destinate unui numar restrans de clienti;

3) pe baza de comanda anticipata ferma;

4) pe baza studiului pietei de furnizare;

5) prin depozitele de aprovizionare proprii;

6) la cerere neprogramata, dar previzibild, din magazinele proprii sau publice
de desfacere.

a)l,2,6; c) 4,5, 6; e) 1, 3,6;
b) 2, 3, 4; d) 3,5, 6; 1,23
Precizati combinatia integral adevarata.

7. Pentru produsele de utilizare productiva, cu sfera mai restransa de
utilitati, activitatea de ,,elaborare a programelor de desfacere” este precedata
de:

a) crearea sau modernizarea si extinderea retelelor proprii de desfacere;

b) organizarea de retele proprii de service;

¢) constituirea de stocuri de desfacere;

d) organizarea activitatii de livrare a produselor;

e) colectarea comenzilor emise de clienti, constituirea portofoliului de co-
menzi, incheierea de contracte comerciale de vanzare.

Precizati activitatea care raspunde corect Intrebarii.

8. Existenta simultand a indicatorilor planului de desfacere este con-
ditionata de:
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a) tipul de productie;

b) stadiul tehnic n care se afla produsul;

¢) gradul de asigurare materiala si tehnica a fabricatiei;
d) natura produselor;

e) stabilitatea probabild in fabricatie a produselor.
Precizati textul considerat neadevarat.

9. Tntre operatiile pe care produsele finite trebuie s le suporte pe tim-
pul stocarii Tn depozitele de desfacere sunt:

a) primirea-receptia produselor sosite de la sectiile de fabricatie;

b) Tnregistrarea in evidenta si incarcarea gestiunii;

c) pregatirea utilajelor si dispozitivelor pentru incarcarea, descarcarea, mani-
pularea produselor;

d) marcarea, etichetarea, ambalarea, formarea loturilor de livrare;

e) Tntocmirea formelor de livrare, facturarea si depunerea documentatiei de
livrare la banca.

Precizati operatia care nu intra in categoria celor care definesc timpul de
stocare a produselor finite.

10. De modul Tn care este organizatd activitatea operativa de desfacere
depinde:
a) fidelitatea clientilor;
b) extinderea paletei de clienti;

c) stabilitatea Tn aprovizionarea materialg;
d) conlucrarea mai eficienta cu clientii;
e) dezvoltarea activitdtii viitoare.

Precizati afirmatia considerata neadevarata.

11. Depozitelor de materiale si produse le revin urmatoarele responsabili-
tati:
a) asigurarea unei evidente stricte a stocurilor de resurse materiale din depo-
zit.
b)  pregatirea materialelor si produselor pentru consum sau livrare catre bene-
ficiari.
c)  receptionarea cantitativa si calitativa a materialelor sosite de la furnizori.
d) dimensionarea stocurilor de resurse materiale din depozit.
e)  reducerea cheltuielilor de depozitare.
Precizati activitatea considerata neadevarata.
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12. Principalele criterii care trebuie avute in vedere la stabilirea locului
de amplasament al depozitelor sunt:

a) aproprierea fata de marii consumatori.

b) aproprierea fata de principalele cai de comunicatie.

c) asezarea la distante apreciabile fata de consumatori.

d) asigurarea conditiilor de prevenire si securitate impotriva incendiilor.

e) asigurarea conditiilor de acces la instalatiile de gospodarii comunala si
electrice existente (la utilitatile existente).

Precizati criteriul considerat neadevarat.

13. Elementele care trebuie luate n calcul la amplasarea materialelor si
produselor Tn depozit si la organizarea interna a acestora sunt:

a) volumul si greutatea unitatii de Tncarcatura.

b) caracteristicile fizico-chimice ale resurselor materiale si produselor.

c) conditiile impuse pentru receptia materialelor si produselor.

d) frecventa intrarilor si iesirilor de materiale si produse in si din depozit.

e) asigurarea unui flux rational de circulatie in cadrul depozitelor.

14. Principiile de baza care trebuie respectare la amplasarea si aranjarea
resurselor materiale Tn depozit sunt:

a) amplasarea materialelor si produselor grele sau de volum mare la baza
spatiului de depozitare.

b) amplasarea materialelor si produselor in depozit in functie de gradul de
mecanizare $i automatizare a acestuia.

¢) primul intrat-primul iesit.

d) amplasarea resurselor materiale in spatiile de depozitare in functie de con-
ditiile de vecinatate admise.

e) amplasarea materialelor si produselor pe spatii unice in functie de natura
acestora.

Precizati textul care nu reprezinta un principiu de amplasament si aran-
jare a materialelor si produselor.

15. Situatiile concrete Tn care unitatea de transport este absolvita partial
sau total de micsorarea greutatii materialelor si produselor pe timpul transpor-
tului sunt:

a) influenta unor factori de forta majora.

b) neglijenta si superficialitatea expeditorului sau destinatarului materialelor
si produselor.

c) produsele si materialele au fost transhordate de pe un mijloc de transport
pe altul, fard efectuarea operatiei de cantarire.
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d) ambalajele prezinta defecte care nu pot fi identificate dupa aspectul exteri-
or la preluarea marfii pentru transport.

e) preluarea pentru transport a unor produse prezentate de furnizor sub de-
numire falsa.

16. Unitatile de transport sunt absolvite de raspundere partiald sau totala
n cazul deteriorarii sau pierderii de materiale pe timpul transportului acestora
in urmatoarele situatii concrete:

a) depozitarea Tn acelasi spatiu a resurselor materiale, care necesita conditii
comune de pastrare-conservare.

b) folosirea de dispozitive de cantarire defecte la expeditor sau la destinatarul
materialelor si produselor.

c) scaderea umiditatii materialelor si produselor pe timpul transportului, dato-
ritd caracteristicilor fizico-chimice specifice acestora.

d) nespecificarea in documentele de transport sau pe ambalaje de cétre furni-
zor, dupé caz expeditor, a particularitatilor specifice produselor, care necesitau con-
ditii speciale de transport, depozitare, manipulare.

e) neglijenta insotitorului de transport pentru asigurarea conditiilor normale
de pastrare a integritatii incarcaturii.

17. O buna strategie Tn domeniul desfacerii este cea care are in vedere si
activitatile:

a) informarea larga a potentialilor utilizatori despre produsele si serviciile ca-
re se pot oferi pentru vanzare;

b) studiul pietei In vederea identificarii cererilor de consum;

c) asigurarea completa, complexa si la timp a resurselor materiale necesare
executarii produselor comandate de clienti;

d) elaborarea previziunilor in vanzari;

e) Tntocmirea portofoliului de comenzi si incheierea de contracte comerciale.

18. Precizati textul considerat neadevarat.

Serviciile care contribuie la conceperea, producerea, desfacerea si utiliza-
rea produselor sunt:

a) servicii care inlesnesc comercializarea produselor;

b) serviciile care contribuie la valorificarea produselor;

c) asistenta in domeniul organizarii si conducerii productiei;

d) asistenta in domeniul organizarii si conducerii sectorului social;

e) recrutarea, formarea si pregatirea personalului pentru productie si pentru
celelalte domenii de activitate.
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19. Precizati textul considerat neadevarat.

Functiile serviciilor sunt:

a) de antrenare;

b) de previziunea vanzarilor;

c) de imbunatatire a calitatii ofertei;

d) de promovare;

e) de stabilizare si permanentizare a relatiilor cu partenerii.

20.Prin functiunea comerciala de desfacere-vanzari se raspunde la urma-

toarele Intrebari esentiale:

a) ce se cere?

b) cét se cere?

c) lace pretil cere?

d) de ce se cere?

e) cand se cere?

Precizati Tntrebarea considerata neadevarata.

21. Pentru anul 2022, o firma din domeniul alimentar, are ca obiectiv

realizarea a 200.000 t de ulei. Se cunosc urmatoarele informatii:

ulei;

—1a 1.12.2021 exista un stoc de 17.500 t ulei;
— Tn luna decembrie 2003 se va fabrica o cantitate de 25.000 t ulei;
— pentru aceiasi luna exista contracte de livrare pentru o cantitate de 30.000 t

— timpul mediu pentru formarea unor comenzi unitare este de 5 zile/t;
— fabrica lucreaza 320 de zile anual.

Volumul desfacerilor va fi:

a) 200.000 tone;

b) 212.500 tone;

c) 215.625 tone;

d) 209.375 tone;

e) nici una dintre variantele anterioare.
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TEST 2

1. O firma producatoare de faina isi propune introducerea ih 2022 a unui nou
sortiment pentru care Tsi rezerva o productie de 100.000 tone. Tn acest sens, firma a
facut probe tehnologice rezultdnd o cantitate de 5.000 t. Pentru motivarea propriilor
angajati, firma 1si propune lunar alocarea a 2 tone. VVolumul prognozat al desfaceri-

lor pentru 2022 va fi:
a) 100.000 tone;
b) 95.000 tone;
¢) 86.000 tone;
d) 81.000 tone;
e) 105.000 tone.

Precizati activitatea neadevarata.

2. Precizati care dintre urmatoarele forme de realizare a procesului de desface-
re se practica pentru produsele de uz industrial, cu sfera de utilizare restransa:

a) vanzarea prin contractare anticipaté;

b) vanzarea pe baza de comanda anticipata ferma ;

€) véanzarea pe baza de cerere neprogramata, dar previzibila.

3. Potriviti termenii/conceptele/formularile din cele doua coloane ale ta-
belului de mai jos, prin aldturarea numarului asociat celor de pe coloana din
stanga cu litera/literele care le corespund celor de pe coloana din dreapta.

1. activitati specifice managementu-
lui desfacerii

2. operatiune specificaactivitatii ope-
rative dedesfacere

3. vanzarea complexa

4. managementul relatiilorcu clientii
— Customer Relationship Management
(CRM)

a. strategie de afaceri care se refera la
intelegerea si anticiparea nevoilor cli-
entilor reali si potentiali ai unei firme;

b. constituirea portofoliului de co-
menzi;

c. organizarea livrarilor produselor fi-
nite;

d. Tntocmirea planului si programelor
de desfacere;

e. forma speciala de desfacere a pro-
duselor; alcatuita din totalitatea vanzari-
lor de produse si servicii complementare
aferente, pe care le efectueaza un singur
producator-furnizor in beneficiul unui
singur utilizator-client (intr-un mod per-
sonalizat)
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4. Livrarea directa din sectiile de productie reprezinta:
a) operatiune specifica activitatii operative de desfacere;
b) varianta de organizare a livrarilor la producétori;

c) modalitate de expediere a produselor finite catre clienti.

5. Metoda uzuala de dimensionare a personalului de vanzari este:
a) metoda de vanzare prin intermediul seminariilor;

b) metoda compararii rezultatelor obtinute de fiecare agent de vanzari;
c) metoda volumului de muncg;

d) metoda compararii vanzarilor din prezent cu cele din trecut.

6. Tntre sarcinile esentiale Tn jurul cirora graviteaza obiectivele fortei de
vanzare nu este inclusa:

a) prospectarea;

b) comunicarea;

C) vanzarea;

d) retribuirea;

e) servirea;

f) culegerea informatiilor despre clienti/piata.

7. Precizati, justificand pe baza de calcul, cati agenti de vanzare sunt ne-
cesari pentru a acoperi volumul anual de munca al unei firme cu 20 de clienti
importanti care trebuie vizitati saptamanal si 80 de clienti obisnuiti care trebu-
ie contactati lunar, in conditiile Tn care media contactelor posibile de realizat
anual de catre un agent este de 500:

a) 4 agenti de vanzari;

b) 5 agenti de vanzari;

Cc) 6 agenti de vanzari.

8. Analiza combinata a opiniilor fortei de vanzare este:

a) metoda de investigare a pietei de desfacere care permite stabilirea sferei de
desfacere a unei anumite firme pentru un anumit produs din profilul sdu de fabri-
catie, precum si a ponderii detinute de aceasta in sfera totald de desfacere a produsu-
lui;

b) metoda de previziune a vanzérilor care presupune colectarea opiniilor fie-
carui agent de vanzare, analizarea lor combinata la nivelul managementului desface-
rii, si ajustarea rezultatelor in functie de celelalte variabile de conditionare a vanzari-
lor;

c) metoda de analiza, gestiune si planificare a portofoliului de produse care per-
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mite aprecierea pozitiei concurentiale a diverselor produse din portofoliu, in coordonate-
le date de rata de crestere a pietei si cota relativa de piata.

9. Pentru produsele comandate Tn cantitati mici/in regim de unicat, pre-
cum si pentru produsele complexe, cu ciclu lung de fabricatie, principalele ca-
racteristici generale ale strategiei de desfacere sunt:

a) vanzarea se planifica/programeazd numai pe baza de comenzi fermesau
contracte Tncheiate anticipat;

b) vanzarea se planifica/programeaza in functie de tendintele cererii pe pi-
ata;

¢) n planul/programele de desfacere nu se prevede formarea de stocuri,

d) acestea incluzdnd un singur indicator specific - volumul desface-
rii/vanzarilor (Vd), care se obtine prin simpla insumare a cantitatilor comandate de
clienti;

e) in planul/programele de desfacere se prevede formarea unor stocuri de
produse finite pentru Tnceputul si sfarsitul perioadei urmatoare de gestiune care sa
asigure disponibilitatea produselor pentru eventualele cereri suplimentare.

10. Precizati care din urmatoarele categorii profesionale asociate de Phi-
lip Kotler cu termenul de agent de vanzari tinde sa devind componenta de baza
a fortei de vanzare in marile companii contemporane:

a) profesii in care sarcinile agentului de vanzari sunt concentrate pe activita-
tea operativa de desfacere — livrare;

b) profesii in care agentul de vanzari are in principal rolul de ,,receptor” (co-
lector) de comenzi;

c) profesii care atribuie agentului de vanzare un rol complex, presupunand
sarcini din toate grupele de activitati specifice procesului de desfacere cét si compe-
tente de ,,vanzare creativa”.

11. Pe langa retribuire, antrenarea si motivarea personaluluide vanzari
se realizeaza Tn principal prin:

a) asigurarea unui climat organizational favorabil vanzarii creative;

b) stabilirea unor norme clare de muncd pentru fiecare dintre sarcinile
esentiale ale fortei de vanzare;

c) stabilirea unor cote (tinte) de vanzari stimulatoare;

d) utilizarea eficientd a timpului de lucru;

e) stimulente pozitive vizand implicarea mai activa a fortei de vanzare.

12. Care sunt principalele directii de analiza care se vizeaza prin functia
decontrol-evaluare Tn contextul managementului desfacerii?
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13. Dintre indicatorii de evaluare calitativd a realizarii programelor de
desfacere fac parte:

a) gradul de acoperire cu contracte (comenzi) a volumului de desfacere pro-
gramat; numarul de refuzuri la un milion lei livrari;

b) coeficientul mediu de sortiment;

¢) numarul de rotatii;

d) ponderea produselor reclamate Tn total productie livrata.

14. Principalele grupe de indicatori de evaluare a eficientei procesului
de desfacere sunt:

a) indicatorii care reflecta cheltuielile de desfacere;

b) indicatorii care reflecta dinamica reclamatiilor din partea clientilor;

¢) indicatorii care reflectd modul de utilizare a activelor circulante.

15. O buna strategie Tn domeniul desfacerii este cea care are Tn vedere
si activitatile:

a) informarea larga a potentialilor utilizatori despre produsele si serviciile
care se pot oferi pentru vanzare;

b) studiul pietei in vederea identificarii cererilor de consum;

¢) asigurarea completa, complexa si la timp a resurselor materiale necesare
executarii produselor comandate de clienti;

d) evaluarea previziunilor Tn vanzari;

e) Tntocmirea portofoliului de comenzi si incheierea de contracte comercia-

Precizati textul considerat neadevarat.

16.Vanzarea produselor de catre unitatile de productie se realizeaza
prin urmatoarele cai:

1) pe baza de contract comercial incheiat anticipat;

2) prin fabricatia pe stoc a produselor destinate unui numar restrans de cli-
enti;

3) pe bazéd de comanda anticipata ferma;

4) pe baza studiului pietei de furnizare;

5) prin depozitele de aprovizionare proprii;

6) la cerere neprogramatd, dar previzibila, din magazinele proprii sau pu-
blice de desfacere.

a)1,2,6;

b) 2, 3, 4;

c) 4,5, 6;
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d) 3,5, 6;

e) 1,3, 6;

N1 23

Precizati combinatia integral adevarata.

17. Pentru produsele de utilizare productiva, cu sfera mai restransa de
utilitati, activitatea de ,,elaborare a programelor de desfacere” este prece-
datade:

a) crearea sau modernizarea si extinderea retelelor proprii de desfacere;

b) organizarea de retele proprii de service;

c) constituirea de stocuri de desfacere;

d) organizarea activitatii de livrare a produselor;

e) colectarea comenzilor emise de clienti, constituirea portofoliului de co-
menzi, incheierea de contracte comerciale de vanzare.

Precizati activitatea care raspunde corect intrebarii.

18.Functiile serviciilor sunt:

1) de antrenare;

2) de fundamentare a programelor de desfacere;

3) de estimare a volumului vanzarilor;

4) de sporire a volumului si eficientei vanzarilor;

5) de stabilizare si permanentizare a relatiilor cu partenerii de afaceri;
6) de influentare a pietei de furnizare.

a)l, 24 c)1,4,6; e) 4,5, 6;

b) 2, 4, 5; d) 1,4,5; f)1,3,6.

Precizati combinatia integral adevarata.

19. Existenta simultana a indicatorilor planului de desfacere, este con-
ditionatade:

a) tipul de productie;

b) stadiul tehnic Tn care se afld produsul;

c) gradul de asigurare materiala si tehnica a fabricatiei;

d) natura produselor;

e) stabilitatea probabild Tn fabricatie.

Precizati textul considerat neadevarat.

20. Tntre operatiile pe care produsele finite trebuie si le suporte pe
timpul stocarii Tn depozitele de desfacere sunt:

a) primirea-receptia produselor sosite de la sectiile de fabricatie;

b) Tnregistrarea Tn evidenta si incarcarea gestiunii;
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C) pregatirea utilajelor si dispozitivelor pentru incarcarea, descarcarea, ma-
nipularea produselor;

d) marcarea, etichetarea, ambalarea, formarea loturilor de livrare;

e) Intocmirea formelor de livrare, facturarea si depunerea documentatiei
de livrare la banca.

Precizati operatia care nu intra in categoria celor care definesc timpul
de stocare a produselor finite.

21. De modul in care este organizata activitatea operativa de desfacere
depinde:

a) fidelitatea clientilor;

b) extinderea paletei de clienti;

) stabilitatea Tn aprovizionarea materialg;

d) conlucrarea mai eficienta cu clientii;

e) dezvoltarea activitatii viitoare.

Precizati afirmatia considerata neadevarata.
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PROBLEME

1. Piata unui produs este segmentata pe trei mari zone (I, Il, I11), corespunza-
tor carora vanzarile totale si cele aferente uneia dintre firmele producatoare ale
acestui produs (firma A) au inregistrat in ultimul exercitiu financiar incheiatvalorile
din Tabelul 3.1:

Tabelul 3.1.
Date despre produs
Specificatie Zona | Zona ll Zona lll
Vanzari totale produs, pe zone [mii u.m.] 110000 150000 160000
Vanzari produs firma A, pe zone [miiu.m.] | 38500 42500 45000

Cunoscéand cad Tn urma cu un an cota globald de piata detinuta de firma A pen-
tru acest produs a fost de 25%, precizati cum a evoluat aceasta in anul recent inche-
iat:

a) acrescut la...%;

b) ascazut la...%;

¢) s-a mentinut la acelasi nivel.

(ATENTIE! Varianta corecta trebuie aleasa si justificata pe baza de calcul.)

2. Piata internd a unui produs (A) este segmentata pe trei mari zone (I, I, I11),
corespunzator cadrora vanzarile totale si cele aferente uneia dintre firmele produca-
toare ale acestui produs (firma X) au Tnregistrat in ultimul exercitiu financiar inche-
iat (anul precedent) valorile din Tabelul 3.2:

Tabelul 3.2.
Date despre produs
Specificatie Zona | Zona ll Zona lll
Vanzari totale produs A [mii u.m.] 80000 120000 150000
Vanzari produs A aferente firmei X 12000 12500 10500
[mii u.m.]

Cum poate fi apreciatd pozitia firmei X pe aceasta piata in raport cu principa-
lul sau concurent (firma Y), daca se stie cd Tn perioada consideratd Y a detinut pe

aceeasi piata o cota globala de 15%?
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3. Sa presupunem ca, studiind raportul de activitate al departamentului de
vanzari pentru anul recent incheiat (n), directorul comercial al unei firme constata ca
profitul mediu brut pe client a fost de circa 330 mii u.m., corespunzator unui numar
mediu de 2000 de contacte/vizite pe agent de vanzare. Tn urma evaludrii prin metoda
compararii rezultatelor obtinute Tn anul curent (n) de fiecare dintre cei 20 de agenti
pe care Ti are repartizati pe zone relativ echilibrate ca arii de deplasare, directorul
constatd ca domnul Popescu, responsabil al zonei “X”, se situeazd pe primul loc in
top cu un volum total de vanzari de 990 mil. u.m.

Tabelul 3.3.

Date despre vanzari

Indicatori de apreciere a activitatii

domnului Popescu An(n-3)|An(n-2)| An(n-1) | An(n)

Total vanzari nete (mii u.m.),
dincare:

— vanzari nete produs A (mii u.m.) 301560 303840 324000 | 315720

— contributie A (% din vanzari
totale)

— vanzari nete produs B (mii u.m.) 507840 527040 664680 | 674280
— contributie B (% din vanzari

809400 830880 988680 | 990000

37,3 36,6 32,8 31,9

totale) 62,7 63,4 67,2 68,1
Grad de realizare cotad vanzari A(%) 95,6 92,0 88,0 84,7
Grad de realizare cotd vanzari B(%)| 120,4 122,3 134,9 130,8
Total profit b;:;efm" um).din 111006 | 113472 | 131268 | 130572
— aferent produs A (mii u.m.) 60312 60768 64800 63144
— contributie A (% din profit total) 54,3 53,6 49,4 48,4
— aferent produs B (mii u.m.) 50784 52704 66468 67428
— contributie B (% din profit total) 45,7 46,4 50,6 51,6
S.rrfll)tmelltotale de vanzare (mii 12240 13320 13920 15840

Cheltuieli unitare aferentevanzarilor
totale (u. m/2000 mii u.m. vandute)

Numar de contacte/vizite efectuate 2010 2040 2016 1992

Costul mediu al unui contact
(u.m/contact)

15,12 16,03 14,08 16,00

6,09 6,53 6,90 7,95
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Indicatori de apreciere a activitatii

domnulLilPapescl An(n-3)|An(n-2)| An(n-1) | An(n)
Numar mediu clienti 384 389 394 401
Numar clienti noi 16 17 18 24
Numar clienti pierduti 10 12 13 17
Vanzar.l medii pe client (mii 2108 2136 9509 2469
u.m./client)
Profit medlu pe client (mii 2893 2917 3332 3256
u.m./client)

Hotarandu-se sa evalueze activitatea domnului Popescu si prin metoda com-
pardrii vanzarilor din prezent cu cele din trecut, aldtureaza informatiile continute n
rapoartele ultimilor trei ani de activitate (n — 3; n — 2; n — 1), centralizandu-le in ta-
belul 3. Astfel, el constata ca, de fapt, domnul Popescu nu este nicidecum cel mai
eficient dintre subalternii sdi, chiar daca volumul total de vanzari realizate a crescut
de la un an la altul, ajungand ca in prezent sa le depaseasca pe cele ale colegilor.

Efectuati analiza comparativa a activitatii domnului Popescu pentru diferite
produse.

4. Daca o companie are 500 de clienti importanti care trebuie vizitati sapta-
manal si 1000 de clienti obisnuiti care trebuie vizitati (contactati) lunar. Care va fi
volumul de muncd anual? Ce numar de agenti este necesar pentru acoperirea volu-
mului de munca?

5. Se dau datele:

— Productia prevazuta pentru fabricatie este de 4.000.000 buc. din care
30% pentru consum intern;

— Stocul de desfacere in anul de baza a fost de 100.000 buc.; pentru anul
de plan s-a prevazut diminuarea acestuia cu 25%;

— Productia de realizat pana la sfarsitul anului curent este de 400.000
buc., dincare 25.000 buc. reprezinta productie suplimentara comandata de bene-
ficiari;

— Stocul existent Tn depozit la momentul Tntocmirii planului de desfacere
erade 125.000 buc.;

— Livrarile pana la sfarsitul anului curent sunt de 325.000 buc.;

— Tntreprinderea lucreaza 250 de zile pe an.

Care este volumul desfacerii si stocul de desfacere?
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6. Se dau datele:

- Productia prevazuta pentru fabricatie este de 2.000.000 buc. din care 25
% pentru consumul propriu;

— Stocul de desfacere Tn anul de baza a fost de 80.000 buc.; pentru anul de
plan se prevede diminuarea acestuia cu 37,5%.

— Productia de realizat pana la sfarsitul anului este de 300.000 buc., din
care 120.000buc. reprezinta productie restantad acceptata de clienti in continuare;

— Stocul existent la momentul intocmirii planului de desfacere era de
75.000buc.;

— Livrarile pana la sfarsitul anului curent sunt de 250.000 buc;

— Tntreprinderea lucreaza 250 de zile pe an.

Care este volumul desfacerii si stocul de desfacere?

7. Se dau datele:

— Productia prevazuta pentru fabricatie 2.000.000 bucati;

— Timpul de stationare a produselor Tn depozit este, in anul de baza, de 20
zile; pentru anul de plan se prevede reducerea acestuia cu 25%;

— Tn momentul elaborarii planului de desfacere, Tn depozitul unitatii se
afla 100.000 buc. produse finite; pana la incheierea anului curent urmeaza sa se
mai fabrice 50.000 buc. ca productie normald, 25.000 buc. - ca productie restan-
ta si 15.000 buc. - ca productie suplimentara. Pentru aceeasi perioada se prevede
livrarea a 50.000 buc. livrari normale si 30.000 buc. livrari restante si suplimen-
tare (desfacerea este previzibild);

— Numarul de zile lucratoare ale anului de plan 250.

Care este volumul desfacerii si stocul de desfacere estimat?

8. O intreprindere producatoare de piese de schimb, pentru tractoare si exca-
vatoare pe senile, fabrica anual 1.600.000 de bucse ® 120 din materiale compozite.
Din aceasta cantitate, 37,5% se utilizeaza pe planul intern al Tntreprinderii pentru
productia de role. Stocurile de desfacere efective, exprimate n zile, inregistrate Tn
anul de baza, au fost de: 20, 30, 18, 25, 40, 10, 21, 15, 18, 25, 30, 34, 30, 23, 27 de
zile. Ca urmare a prevederii aplicarii unui program de masuri tehnico-organizatorice
de perfectionare a activitatii Tn cadrul depozitului de desfacere, se estimeaza reduce-
rea timpului de depozitare a pieselor cu doua saptamani. La momentul elaborarii
planului de desfacere Tn depozite existau 60.000 de bucse; pana la sfarsitul anului
curent, Intreprinderea urmeaza sa mai produca 230.000 de bucse, conform contracte-
lor incheiate pentru aceasta perioada si 120.000 de bucati, reprezentand comenzi noi
primite de la clienti si acceptate pentru onorare; totodatd, pe acelasi interval, pana la
incheierea anului curent, intreprinderea va mai livra 380.000 de bucse. Stocul fizic
real, stabilit pe bazé de inventar la Tnceputul noului an, este de 35.000 de bucse. Ca-
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re este volumul desfacerilor pentru anul de plan urmator, stiind ca fabrica lucreaza
250 de zile pe an?

9. O intreprindere din industria de masini-unelte a stabilit pentru fabricatie si
livrare, Tn anul de plan, o cantitate de 200.000 buc. de piese de tip i. Timpul planifi-
cat de executie a operatiilor de primire-receptie a pieselor sosite de la sectia de fa-
bricatie pana la intocmirea documentatiei de livrare si depunere a acesteia la banca
este de 4 zile. La momentul elaborérii planului de desfacere, in depozitele intreprin-
derii exista 80.000 buc. de piese finite de tip i; pana la sfarsitul anului curent urmea-
za sa se mai produca 25.000 de piese finite, din care 5000 buc. reprezinta productie
suplimentara comandata de clienti, si sa se mai livreze 75.000 buc produse finite.
Tntreprinderea lucreazd 250 de zile pe an. Pe aceastd baza s se estimeze volumul
desfacerilor.

10. Tntreprinderea M prevede pentru anul de plan urmator fabricarea a
3.300.000 buc. de produse finite. Pana la constituirea unui lot unitar de livrare, pro-
dusele stationeaza in depozit 16 zile. Pentru anul urmator se prevede reducerea tim-
pului de depozitare cu 30%.

Tn momentul elabordrii planului de desfacere pentru anul urmétor, Tn depozitul
de finite al unitatii de productie se afla 60.000 buc. de produse; pana la incheierea
anului curent urmeaza sa se mai fabrice 55.000 buc. — ca productie normald, 28.000
buc. — ca productie restanta si 17.000 buc. — ca productie suplimentard. Pentru ace-
easi perioada se prevede livrarea a 80.000 buc. — livrari normale (conform contracte-
lor de desfacere incheiate pentru anul curent) si 40.000 buc. — livréari restante si su-
plimentare (desfacerea este previzibild).

Tntreprinderea lucreaza 250 de zile pe an.

Pe aceasta baza, sa se precizeze:

a) Volumul desfacerii pentru anul de plan urmator;

b) Stocul de desfacere fizic si in zile.

11. O fabrica de incdltaminte si-a propus, pentru anul de plan urmator, reali-
zarea a 1.000.000 de perechi de pantofi; timpul mediu de stationare in depozit a pro-
duselor pentru formarea unor loturi unitare si complexe este de 7 zile. Tn momentul
elabordrii  planului de desfacere, in depozitul produselor finite existau 25.000 de
perechi de pantofi; pana la sfarsitul anului curent se prevede sa se produca 100.000
de perechi si sa se mai livreze 98.000 perechi de pantofi. La inventarul efectuat la
inceputul noului an de plan s-a stabilit c& Tn depozit existau 27.500 de perechi de
pantofi. Pe baza datelor de mai sus, se pune problema estimarii volumului desface-
rilor, stiind ca fabrica lucreaza 250 de zile pe an.
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12. O fabrica de articole din portelan si-a propus, pentru anul de plan urmator, o
productie de 2.200.000 buc. de cani de ceai, produs foarte solicitat pe piata interna si
internationala datoritd designului deosebit de atrigator. Tn anul de bazi, s-a realizat o
productie de 770.000 buc. de cani de ceai; stocul fizic efectiv la acest produs s-a prezen-
tat, in acest an, astfel: 42.000, 49.000, 160.000, 80.000, 110.000, 100.000, 120.000,
40.000, 90.000, 49.000 de buc. Pentru anul de plan urmator, prin aplicarea unor masuri
cu caracter tehnico-organizatoric, se prevede diminuarea timpului de stationare a produ-
sului Tn depozit, Th medie, cu 25%. Sa se estimeze stocul de desfacere la produsul — céni
de ceai — pentru anul de plan, stiind ca fabrica lucreaza 220 de zile pe an.

13. O intreprindere producdtoare de piese de schimb, pentru tractoare si ex-
cavatoare pe senile, fabrica anual 1.500.000 de bucse ® 120 din materiale compozi-
te. Din aceasta cantitate, 38% se utilizeaza pe planul intern al Tntreprinderii pentru
productia de role. Stocurile de desfacere efective, exprimate in zile, Tnregistrate in
anul de baza, au fost de: 20, 15, 15, 18, 25, 20, 20, 10, 21, 15, 21, 15, 13, 35, 31 de
zile. Ca urmare a prevederii aplicarii unui program de masuri tehnico-organizatorice
de perfectionare a activitatii Tn cadrul depozitului de desfacere, se estimeaza reduce-
rea timpului de depozitare a pieselor cu 10 zile. La momentul elaborérii planului de
desfacere Tn depozite existau 70.000 de bucse; pana la sfarsitul anului curent, intre-
prinderea urmeaza sa mai producd 220.000 de bucse, conform contractelor incheiate
pentru aceasta perioada si 100.000 de bucati reprezentdnd comenzi noi primite de la
clienti si acceptate pentru onorare; totodata, pe acelasi interval, pana la incheierea
anului curent, intreprinderea va mai livra 350.000 de bucse. Stocul fizic real, stabi-
lit pe baza de inventar la Tnceputul noului an, este de 50.000 de bucse.

Care este volumul desfacerilor pentru anul de plan urmator, stiind ca fabrica
lucreaza 250 de zile pe an?

14. O intreprindere din industria de masini-unelte a stabilit pentru fabricatie
si livrare, Tn anul de plan, o cantitate de 250.000 buc. de piese de tip i. Timpul plani-
ficat de executie a operatiilor de primire-receptie a pieselor sosite de la sectia de fa-
bricatie pana la Thtocmirea documentatiei de livrare si depunerea acesteia la banca
este de 5 zile. La momentul elaborarii planului de desfacere, in depozitele ntreprin-
derii existd 90.000 buc. de piese finite de tip i; pana la sfarsitul anului curent ur-
meaza sa se mai produca 30.000 de piese finite, din care 6000 buc. reprezintad pro-
ductie suplimentard comandata de clienti, si sa se mai livreze 70.000 buc. produse
finite. Tntreprinderea lucreaza 250 de zile pe an. Pe aceastd bazi de date, sa se sta-
bileasca: volumul desfacerii pentru anul de plan urmator si stocul preliminat de pro-
duse finite la Tnceput de an.
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15. O intreprindere care fabrica organe de asamblare a realizat Tn anul de baza
450.000 buc produse finite; pentru anul de plan urmator isi propune sa execute
650.000 buc produse finite. Tn anul de baza stocul de desfacere (in bucati) a avut
urmatoarea evolutie: 15.000; 18.000; 28.000; 40.000; 27.000; 45.000; 20.000;
60.000. Pentru anul de plan urmator se prevede diminuarea timpului de stationare a
produselor Tn depozit cu 8 zile. Tntreprinderea lucreaza 250 de zile pe an.

Pe aceastd baza sa se calculeze volumul de desfacere pentru anul de plan ur-
mator si stocul de desfacere fizic si in zile.

16. Tntreprinderea M prevede pentru anul de plan urmator fabricarea a
2.500.000 buc. de produse finite. Pana la constituirea unui lot unitar de livrare, produ-
sele stationeaza n depozit 19 zile. Pentru anul urmator se prevede reducerea timpului
de depozitare cu 33%. Tn momentul elaborarii planului de desfacere pentru anul urma-
tor, in depozitul de produse finite al unitatii de productie se afla 65.000 buc. de produ-
se; pana la incheierea anului curent urmeaza sa se mai fabrice 50.000 buc. — ca pro-
ductie normald, 25.000 buc. — ca productie restanta si 18.000 buc. — ca productie su-
plimentard. Pentru aceeasi perioada se prevede livrarea a 85.000 buc. — livrari normale
(conform contractelor de desfacere incheiate pentru anul curent) si 35.000 buc. — li-
vrari restante si suplimentare (desfacerea este previzibild). Intreprinderea lucreaza 250
de zile pe an. Pe aceastd baza sa se precizeze volumul desfacerii pentru anul de plan
urmator si stocul de desfacere fizic si in zile.

17. Tntreprinderea , Topograff” utilizeaza echipamente de imprimare impor-
tate (inii de compensare de presa pentru pregatirea de matrice etc.) care au fost
achizitionate 20-25 de ani Tn urmd. Dumneavoastra sunteti managerul principal al
departamentului de aprovizionare. Principala problema pe care o aveti este uzura
tehnologiei. Zilele recente a avut loc stoparea liniei de presa de 2 culori din cauza
defectarii a mai multor agregate. S-a prestat o lista de achizitionare care includea in
sine procurarea a 25 de subansamble. Analiza pietei a aratat urmatoarea situatie:

1. Compania-furnizor, care va asigura cu echipamente, si-a schimbat profilul
de activitate;

2. Intreprinderea care producea Tnsési planta se situa in fosta Republica Demo-
cratd Germana si soarta ei este necunoscutd, dupa unificarea Germaniei.

Situatia se mai agraveaza din cauza ca pana la inceputul noului an scolar au
ramas doar 10 zile, dar intreprinderea dumneavoastra trebuie sa indeplineasca co-
manda sa publice manuale pentru toate scolile din oras. Discutati in echipe strategia
de iesire din situatia creata si prezentati ideile celorlalti participanti.

18. Dumneavoastra ati primit o comanda de la departamentul resurse umane
pentru cumpararea (inclusiv si elaborare) si implementarea programului special de

77



evidentd a personalului. De asemenea, managerul departamentului a atasat lista a trei
firme care dupa parerea lui ar putea s elaboreze si s& implementeze acest sistem. De-
partamentul de Finante a confirmat existenta de mijloace financiare pentru procurarea
programului (100000 u.v.).

Aplicand modelul de pozitionare si experienta dumneavoastra, evaluati situatia
data si sugerati un plan de actiune pentru punerea in aplicare a acestei achizitii.

19. Dumneavoastra trebuie sa organizati o licitatie pentru dezvoltarea, fabri-
carea Si conectarea sistemelor de securitate externa si internd. Formulati cerintele de
baza pe care trebuie sa le posede potentialii furnizori privind calitatea, pretul, timpul
de aprovizionare a sistemului de securitate.

19. Evaluati furnizorii conform criteriilor prezentate Tn Tabelul 3.4.

Tabelul 3.4.
Criterii de evaluare a furnizorilor

Criterii de evaluare a furnizo- Ponderea criteriului Evaluarea

rului Furnizorul | | Furnizorul Il | Criteriului
Siguranta aprovizionarii 0,30 0,40 7
Pretul 0,25 0,15 6
Calitatea produsului 0,15 0,20 8
Conditiile de plata 0,15 0,15 4
P05|b|I_|tfateav de aprovizionare 0.1 0,05 ;

neplanificata

Situatia financiard a furnizorului 0,05 0,05 4
Total 1,0 1,0 -
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CAPITOLUL 4. MANAGEMENTUL ACTIVITATII PUBLICITARE

TEST 1

1. Strategia promotionala nediferentiata presupune:

a) adaptarea actiunilor potrivit caracteristicilor fiecarui segment de piata;
b) indreptarea eforturilor promotionale catre un singur segment de piata;
c) Indreptarea eforturilor promotionale catre intreaga piata;

d) utilizarea tuturor mijloacelor promotionale.

2. Acordarea de stimulente pe termen scurt, cu scopul de a incuraja cli-

entii sa Tncerce sa achizitioneze un anumit produs sau serviciu acum, reprezin-

ta:

a) publicitate;

b) promovarea vanzarilor;
c) relatii publice;

d) marketing direct.

3. Printre elementele care contribuie la aportul adus de promovarea van-

zarilor in fundamentarea unei strategii de marca se numara:

a) ofertele speciale;

b) contactul direct cu produsul;
c) tehnicile de vanzari legate;

d) vanzarea la pret de magazine.

4. Obiectivele specifice publicitatii se pot sintetiza sub forma:
a) a informa, a convinge, a decide;

b) a convinge, a experimenta, a decide;

¢) a informa, a convinge, a reaminti;

d) a decide, a informa, a experimenta.

5. Marketingul prin posta este forma a:

a) publicitatii;

b) promovarii vanzarilor;

¢) marketingului direct;

d) relatiilor cu publicul.

6. Care forma de publicitate are ca scop crearea cererii primare pentru o

marca;:

a) publicitatea informativa;
b) publicitatea persuasiva;
C) publicitatea comparativa;
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d) publicitatea de reamintire.

7. Este adevarat ca:

a) marketingul direct se referd doar la marketingul on-ling;
b) marketingul direct este similar cu vanzarile directe;

¢) marketingul direct are ca forma si telemarketingul;

d) nici un raspuns nu este corect.

8. Ce instrument de comunicare Tncurajeaza cresterea pe termen scurt a

cumpararii de catre clienti:

a) publicitatea;

b) promovarea vanzarilor;
c) relatiile publice;

d) vanzarile personale.

9. Participarea la targuri si expozitii ofera posibilitatea folosirii simulta-

ne Tn mod corelat a mai multor tehnici promotionale pentru Tmbunatatirea
imagini de marca. Acest lucru conduce la:

a) o mai bund gestionare a costurilor de productie;
b) o scddere a notorietatii spontane;

C) o pozitionare mai bund pe piatg;

d) stabilirea de noi standarde Th comunicare.

10. Care din urmatoarele grupe este formata integral din tehnici de pro-

movare a vanzarilor:

a) publicitatea, mostrele, concursurile;

b) cadourile promotionale, demonstratiile, relatiile publice;

C) pachete cu pret redus, cupoanele, sampling-ul;

d) obiectele publicitare, pachete cu pret redus, vanzarile personale.

11. Ca mesaj publicitar, o scrisoare de publicitate personald trebuie sa

indeplineasca urmatoarea conditie:

cial;

a) sase diferentieze de stilul scrisorilor comerciale obisnuite;
b) sa fie laconica;
c) saimbrace forma unei scrisori, fie de interes privat, fie de interes comer-

d) sa fie redactata din punctul de vedere al orientarii catre client.
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12. Care dintre instrumentele enumerate mai jos constituie tehnici si
mijloace publicitare?

a) presa, radioul si reducerea preturilor;

b) vanzarile grupate, radioul si presa;

C) publicitatea directa, televiziunea si catalogul;

d) relatiile publice si merchandisingul.

13. Elementele sistemului comunicational sunt:
a) mesajul, receptorul;

b) emitatorul, mijlocul de transmitere;

¢) raspunsul, codificarea.

14. Reducerile de pret reprezinta instrumentul tactic caracteristic fazei
de viata al produsului de:

a) lansare;

b) declin;

¢) maturitate;

d) crestere.

15. Publicitatea ce are drept obiectiv principal stimularea cererii pentru
un produs, serviciu, 0 marca, punand accentul pe conditiile de prezentare ale
acestora si este aplicata Tn timpul perioadei de crestere si de maturitate din ci-
clul de viata al produselor, ca si in situatiile Tn care pe piata exista produse si-
milare, substituibile sau concurente, reprezinta:

a) publicitatea comparativa;

b) publicitatea de informare;

C) publicitatea de reamintire;

d) publicitatea de conditionare.

16. Nu este functie a departamentelor de relatii publice:
a) a face lobby;

b) relatiile cu investitorii;

C) asigurarea produselor;

d) afaceri publice.

17. Oferirea de catre o firma a unor agende care au inscriptionate pe ele
numele firmei cu ocazia sarbatoririi a 20 de ani de la infiintare, fac parte din
categoria:

a) publicatii;
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b) relatiilor publice;
c) promovarii vanzarilor;
d) marketingului direct.

18. Nu este forma a marketingului direct:
a) marketingul prin posts;

b) marketingul prin televiziune;

¢) marketingul prin formule;

d) telemarketingul.

19. Caracteristicile esentiale ale marketingului direct rezida in:
a) crearea de relatii puternice si impersonale;

b) posibilitatea de raspuns intr-un orizont de timp indelungat;

c) canal de distributie prin expedierea de oferte si primirea de comenzi;
d) gradul redus de interactivitate.

20. Telemarketingul este o forma a:
a) vanzarilor personale;

b) promovarii vanzarilor;

c) marketingului direct;

d) relatiilor cu publicul.

21. Nu este etapa in procesul de vanzare personala:
a) pre-abordarea;

b) abordarea;

C) post-abordarea;

d) prezentarea si demonstrarea.

22. Promotiile comerciale se adreseaza:
a) vanzatorilor cu amanuntul;

b) cumparatorilor finali;

c) partenerilor de afaceri;

d) membrilor fortelor de vanzari;

e) a+b+c+d.

23. Gradul de departajare a imaginii unui produs fata de cele ale altor

produse apropiate constituie:
a) continutul imaginii;
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b) intensitatea imaginii;
c) specificitatea imaginii;
d) modul de formare a imaginii.

24. Tn scopul pastrarii interesului consumatorilor pentru un produs, ser-
viciu, marca sau firma este utilizata:

a) publicitatea comparativa;

b) publicitatea de reamintire;

C) publicitatea de conditionare;

d) publicitatea de informare;

e) a+b+c+d

25. Publicitatea ce pune accentul pe reliefarea caracteristicilor clare ale
produsului reprezinta publicitatea:

a) de natura emotionalg;

b) de reamintire;

) de natura factualg;

d) de conditionare.

26. Nu fac parte din formele de publicitate directa:

a) publicitatea prin corespondenta (mailing) adresata direct unei anumite per-
soane;

b) marketingul telefonic;

c) vanzarea prin intermediul televiziunii (teleshopping-ul);

d) publicitatea la locul vanzarii.

27. Rolul promovarii vanzarilor in faza de maturitate a ciclului de viata a
produsului este:

a) castigarea fidelitatii consumatorilor;

b) crearea unei imagini favorabile produsului;

¢) informarea consumatorilor;

d) sustinerea vanzarilor.

28. Unul dintre obiectivele vizate prin intermediul publicitdtii de con-
ditionare 1l reprezinta:

a) evidentierea conditiilor de prezentare ale produselor si serviciilor financiar-
bancare;

b) prezentarea comparativa a unor produse sau servicii;

¢) stimularea cererii potentiale pentru un produs;
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d) cultivarea unei atitudini favorabile fatd de produs.

29. Un post de televiziune organizeaza o actiune promotionala in randul
telespectatorilor, oferind ca premiu un autoturism. Participantii la actiune sunt
invitati ntr-o camera de prezentare unde se ofera fiecaruia cate o cheie de au-
tomobil; posesorul cheii cu care va putea fi pornit motorul autoturismului va
deveni castigatorul acestuia. Precizati despre ce tehnica de promovare a vanza-
rilor este vorba:

a) concurs promotional;

b) joc cu rezultat imediat;

c) loterie cu retragere;

d) joc-concurs.

30. Care dintre instrumentele enumerate mai jos constituie tehnici ale
promovarii vanzarilor?

a) publicitatea la locul vanzarii, sponsorizarea si catalogul;

b) publicitatea la locul vanzarii, concursurile promotionale si vanzarile grupa-
te;

C) televiziunea, publicitatea exterioard si pliantul;

d) presa, radioul si reducerea preturilor.

31. Principiul uniformitatii publicitatii are in vedere faptul ca:

a) orice produs sau serviciu poseda o serie de caracteristici mai mult sau mai
putin importante care pot servi drept argumente intr-o campanie publicitara;

b) este necesara combinarea armonioasa a tuturor mijloacelor posibile pentru
a asigura punerea in valoare a argumentului publicitar;

C) publicitatea, in oricare din formele ei, nu poate fi adaptata la specificul si
personalitatea fiecarui consumator (utilizator) potential;

d) este necesard evitarea aparitiei unor neconcordante intre obiectivele urmari-
te, mijloacele si tehnicile utilizate in procesul de comunicatie publicitara.

32. Nu este metoda pentru stabilirea bugetului total pentru publicitate:
a) metoda ,,intinde-te cat ti-e plapuma”;

b) metoda obiectivelor si sarcinilor;

€) metoda previziunii vanzarilor;

d) metoda paritatii competitive.

33. Vanzarile personale (directe) se refera la:
a) vanzarea prin agenti de vanzari;
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b) marketingul direct;
c) marketingul prin cataloage;
d) nici un raspuns nu este corect.

34. Este forma de publicitate:

a) marketingul direct;

b) marketingul online;

C) obiectele publicitare;

d) vanzarea personalg;

) nici o variantd de mai sus nu este corecta.

35. Publicitatea ce vizeaza exploatarea unor trasaturi si resorturi emoti-
onale ale individului, pentru stimularea cererii utilizandu-se sloganuri de tipul
,»Céa mai buna marca din lume”, ,,produsul preferat in..” etc., reprezinta publi-
citatea:

a) de natura emotionala;

b) de reamintire;

C) de natura factualg;

d) de conditionare.
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TEST 2
1. Publicitatea axata pe evidentierea marcii sub care produsul/serviciul
este oferit pietei, s-a impus in conditiile multiplicarii neintrerupte a marcilor
sub care intreprinderile si prezintd produsele reprezinta:
a) publicitatea de produs;
b) publicitatea de marcg;
c) publicitatea institutionald.

2. Catalogul de prestigiu reprezinta:

a) suportul publicitar cel mai eficient pentru vanzarea rapida a produselor si
serviciilor financiar-bancare;

b) un ansamblu de informatii de detaliu, tehnice si comerciale, despre produ-
sele si serviciile bancii;

c) o editie publicitard deosebita menita s& evidentieze imaginea bancii si a
produselor sale;

d) instrumentul curent de lucru al firmelor de vanzare prin corespondenta.

3. Prin publicitatea factuala se urmareste sa se accentueze:
a) resorturile psihologice ale consumatorilor;

b) stimularea cererii selective pentru un produs;

¢) prelungirea efectului temporal al publicitatii;

d) caracteristicile evidente ale produsului.

4. ,,TImbogétirea” ofertei prin addugarea unei valori suplimentare la nive-
lul produsului, al pretului si al distributiei, pe o perioada limitata de timp, ti-
nand seama de obiectivele comerciale ale Tntreprinderii si cu scopul de a castiga
un avantaj temporar fata de concurenta, constituie obiectivele:

a) relatiilor publice;

b) manifestarilor promotionale;

c) promovarii vanzarilor;

d) utilizarii marcilor.

5. Oferirea de agende si calendare reprezinta un instrument promotional
specific:

a) publicitatii prin tiparituri;

b) relatiilor publice;

c) promovarii vanzarilor;

d) fortelor de vanzare.

6. Are un risc de confuzie din cauza aglomeratiei de informatii:
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a) televiziunea;
b) radioul;
¢) cinematograful.

7. Strategia de Tmpingere presupune:

a) directionarea produsului, prin canalele de distributie, pana la consumatorii
finali;

b) investitii mari in publicitate si promovare cétre consumatori pentru a im-
pulsiona cererea din partea consumatorului si de la distribuitori;

c) acordarea de rabaturi si bonificatii pentru intermediari;

d) actiuni de promovare a vanzarilor directionate atat spre clienti, cat si spre
intermediari;

8. Nu este forma de marketing direct:
a) concursul;

b) telemarketingul;

C) posta directa;

d) marketingul on-line.

9. Dintre metodele de stabilire a bugetului total pentru publicitate nu face
parte:

a) metoda procentajului din vanzari;

b) metoda obiectivelor si sarcinilor;

¢) metoda cost total plus adaos;

d) metoda paritatii competitive.

10. Conceptul de comunicare integrata de marketing presupune:

a) compania combind cu atentie si coordoneaza multiplele sale canale de co-
municare pentru a transmite un mesaj clar, consistent si convingator despre organi-
zatie si produsele sale;

b) compania utilizeaza mai Tntai publicitatea si ulterior toate celelalte forme
de promovare: relatiile publice, vanzarile directe si marketingul direct;

) compania realizeaza cultivarea unor relatii pe termen lung cu clientii;

da+b+c.

11. Marketingul direct:

a) consta in prezentarea facutd de agentii de vanzari ai firmei cu scopul de a
face vanzari si de a dezvolta relatii cu clientii;

b) consta in legaturi directe cu anumiti clienti-tinta, alesi cu grija pentru a obtine
atat o vanzare imediata, dar si pentru a cultiva o relatie de duratg;
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c) are ca scop construirea unor relatii bune cu diferitele tipuri de public ale
companiei;
d) este un concept echivalent cu vanzarile directe.

12. Este forma a marketingului direct:
a) vanzarile directe;

b) promovarea vanzarilor;

¢) marketingul online;

d) prezentarea produselor;
e)atb+c+d.

13. Atunci cand se introduce pe piata o noua categorie de produse se folo-
seste mai mult:

a) publicitatea de convingere;

b) publicitatea informativa;

¢) publicitatea selectiva;

d) publicitatea de reamintire.

14. Care dintre instrumentele enumerate mai jos constituie tehnici si mij-
loace publicitare?

a) presa, radioul si reducerea preturilor;

b) relatiile publice, sponsorizarea si merchandisingul;

c) agendele si calendarele, publicitatea gratuitd si pliantul, prospectul si bro-
sura;

d) fortele de vanzare si utilizarea marcilor.

15. Cea mai eficienta componenta a activitatii promotionale in cazul
promovarii unui bun industrial o reprezinta:

a) publicitatea;

b) fortele de vanzare;

c) relatiile publice;

d) sponsorizarea.

16. Obiectivele dictate de necesitatea individualizarii si diferentierii pro-
duselor si serviciilor sale fatd de cele ale concurentei, in functie de specificul
segmentelor de piata constituie obiectivele intreprinderii Tn cazul folosirii ca
activitate promotionala:

a) manifestarile promotionale;

b) fortele de vanzare;
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c) relatiile publice;
d) utilizarea mércilor.

17. Promovarea vanzarilor are ca valente in faza de crestere a ciclului de
viata a produsului:

a) castigarea fidelitatii consumatorilor;

b) cresterea notorietatii produsului;

C) sustinerea vanzarilor produsului;

d) pastrarea fidelitatii consumatorilor.

18. Precizati in care dintre urmatoarele situatii este vorba despre redu-
ceri de pret de natura promotionala:

a) reducerea succesiva a pretului fiecaruia dintre produsele care alcatuiesc o
gama — n fiecare saptamana sau luna este vandut, la pret redus, un articol;

b) comercializarea, pe o perioada limitata de timp, a unui produs la un pret in-
ferior celui practicat in mod obisnuit, fara a se preciza insa nivelul reducerii;

b) practicarea sistematicd a unei politici a preturilor reduse de catre o retea
comerciald, prin impunerea unor restrictii Tn privinta cheltuielilor generale;

c) acordarea, de cdtre unii comercianti, 0 unor remize substantiale anumitor
categorii de clienti (cumparatorii cu familie numeroasa, membrii unui club, anumite
categorii socio-profesionale).

19. Acea forma de publicitate, care este cea mai familiara si mai frecvent
utilizata in practica publicitara si prin care urmareste stimularea cererii de
consum pentru produsele (serviciile) la care se refera, reprezinta:

a) publicitatea de marcg;

b) publicitatea de produs;

c) publicitatea institutionalg;

d) publicitatea de conditionare.

20. Completarea si intarirea campaniilor de promovare a vanzarilor,
completarea mesajelor publicitare, extinderea fortei publicitatii si a variatelor
forme de promovare constituie obiectivele Tntreprinderii Tn cazul folosirii ca
activitate promotionala:

a) manifestarile promotionale;

b) fortele de vanzare;

c) relatiile publice;

d) utilizarea marcilor.

21. Merchandising-ul este 0 metoda moderna de promovare prin care se
prezintd si se pun in valoare produsele la locul de vanzare, cuprinzdnd metode
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care optimizeaza:
a) amplasamentul;
b) marimea suprafetei de vanzare;
¢) modul de aranjare a marfurilor;
d) comportamentul vanzatorilor.

22. Crearea unei confuzii ntre marca produselor intreprinderii si marca
unui competitor reputat la nivelul pietei este:

a) o forma de concurenta imperfecta;

b) o modalitate de realizare a publicitatii comparative;

c) o forma de concurenta parazitara;

d) o forma de concurenta ilicita.

23. Importanta utilizarii relatiilor publice din perspectiva comunicarii
despre marca se refera la:

a) sublinierea unor valente sociale ale marcii, corelarea valorilor marcii cu va-
lorile culturii de consum;

b) sublinierea unor valente sociale ale marcii, cresterea notorietatii ,,top of
mind”;

c) corelarea valorilor marcii cu valorile culturii de consum, comunicarea
avantajelor concurentiale;

d) cresterea notorietatii ,,top of mind”, comunicarea avantajelor concurentiale.

24. Prezentarile, premiile, reducerile, cupoanele sunt incluse n:
a) relatii publice;

b) vanzarile personale;

C) promovarea vanzarilor;

d) marketing direct.

25. Printre caracteristicile fortelor de vanzare se numara:

a) supletea si flexibilitatea in raport cu alte mijloace promotionale;
b) gradul de selectivitate redus;

c¢) numarul restrans de atributii;

d) nici una din variantele enumerate mai sus nu este corecta.

26. Editarea unei reviste de catre firma reprezinta un instrument comu-
nicational care se inscrie Tn categoria:

a) publicitate;

b) promovarea vanzarilor;

¢) marketing direct;
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d) relatii publice.

27. Nu este forma a marketingului direct:
a) marketingul telefonic;

b) promovarea vanzarilor;

¢) marketingul prin cataloage;

d) marketingul prin intermediul televiziunii.

28. Tehnicile specifice marketingului direct reusesc sa suplineasca publi-
citatea ca modalitate de comunicare Tn masa?

a) da, Tnsa doar in conditiile unei targetdri corespunzétoare a clientilor;

b) nu, nu pot asigura notorietatea de masa a marcii;

¢) da, Tnséd doar temporar;

d) nici o varianta de raspuns nu este corecta.

29. Prin prisma modelarii comportamentului consumatorului, acesta
apare ca 0 ,,iesire” a unor ,,intrari” — care ajung in psihicul uman prin inter-
mediul unor ,,canale” — receptionate, evaluate si ,,prelucrate” de fiinta umana
Tn asa zisa ,,cutie neagra”.

Prin ,,iesiri”, se intelege, printre altele :

a) pretul;

b) calitatea;

c) publicitatea;

d) frecventa cumpararii.

30. Care dintre instrumentele enumerate mai jos constituie tehnici si mij-
loace ale manifestarilor promotionale?

a) relatiile publice, sponsorizarea si merchandisingul;

b) agendele si calendarele, publicitatea gratuita si pliantul, prospectul si brosu-
ra;

c) fortele de vanzare si utilizarea marcilor;

d) participarea la manifestari cu caracter promotional si sponsorizarea.

31. Cresterea cifrei de afaceri, prin distribuirea produselor fara utiliza-
rea retelei comerciale clasice, de prospectare si de intretinere a dialogului n
cadrul pietei constituie obiectivele:

a) relatiilor publice;

b) manifestarilor promotionale;

) promovarii vanzarilor;

d) fortelor de vanzare.
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32. Publicitatea comparativa este forma a publicitatii:
a) informative;

b) de convingere;

¢) de reamintire;

d) nici un raspuns nu este corect.

33. Marketingul direct este reprezentat prin:
a) vanzare personala;

b) canale de comunicare personalg;

¢) publicitate.

34. Ansamblul de tehnici promotionale care vizeaza vanzarea simultana
sau succesiva a doua sau mai multe produse la un pret global inferior celui re-
zultat prin insumarea preturilor individuale formeaza:

a) vanzarile grupate;

b) merchandisingul;

C) sponsorizarea;

d) reducerile de pret.

35. Demonstratiile reprezinta o tehnica de promovare a vanzarilor efici-
entd cand produsul se afld Tn faza ciclului de viata de:

a) lansare;

b) crestere;

¢) maturitate;

d) declin.
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PROBLEME

1. Un spot publicitar este plasat o singura data tn cadrul a trei programe diferi-
te, difuzate in cursul unei saptamani, iar programele respective au Tnregistrat rate
brute de audienta de 10%, 20%, respectiv 30%.

Determinati audienta bruté totald.

2. Rezultatul unui studiu privind impactul a trei anunturi publicitare pentru un
laptop, realizat la nivelul unui esantion de 500 de persoane, reprezentativ pentru
structura publicului vizat, au fost urmatoarele:

Tabelul 4.1.
Impactul anunturilor publicitare
Varianta de Nivelul
anunt expunerii retinerii atitudinii
1 18% 55% 50%
2 20% 57% 61%
3 21% 68% 56%

Determinati care este anuntul publicitar cu cel mai puternic impact in randul
publicului-tintd vizat?

3. Un spot publicitar este plasat de doud ori Tn cadrul aceluiasi program, difu-
zat de luni pana joi, iar programul respectiv a atins urmatoarele rate nete de audi-
entd: Luni = 12%, Marti = 10%, Miercuri = 11%, Joi = 15%.

Determinati audienta bruta totald.

4. O campanie TV a costat 100.000 MDL si a Tnregistrat o ratd netd de audi-
enta de 25%, respectiv 20.000 persoane dintr-un univers de 80.000.

O altd campanie TV a costat 200.000 MDL si a nregistrat o rata neta de audi-
enta de 30%, respectiv 30.000 persoane dintr-un univers de 90.000.

Tn fiecare din aceste doud situatii, calculati costul pe care 1l suporti anuntatorii
pentru ca mesajele lor publicitare sa atinga 1000 de persoane (diferite) din audienta
(cost per mie). Care campanie publicitara este mai eficientd? De ce?

5. Sa se calculeze indicatorul CPM-TM (pe baza unei audiente-tintd pondera-
te) pentru urmatoarele medii publicitare si sa se indice modalitatea cea mai eficienta.
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Date despre audienta si medii publicitare

Tabelul 4.2.

Mediu publicitar Audiena | oo anuntului | CPM-TM
ponderata ’

Revista (pagina 4 culori) 1598685 140000
Revista (pagina alb-negru) 1598685 120000
C.an.al TV —spot 30" (in timpul 4395687 40000
zilei)
Canal TV —spot 30" (INtimp | 54576 240000
de audienta maxima)
Post de radio — spot de 60" 1200000 6000
Ziar — coloana — 21 cm 400000 60000
Panouri — 50 de bucéti 825000 360000

6. Publicitatea pentru Tnghetata ,,Inspiratie” a fost realizata la trei posturi de
televiziune. Tinta campaniei publicitare au fost copiii si adultii. Audienta medie a
celor 3 posturi de televiziune in perioada de desfasurare a campaniei publicitare a
fost urmatoarea: postul X — 19%, postul Y — 42%, postul Z — 21%. Daca consideram
doar céate doua inserturi publicitare Tn fiecare din cele 3 posturi de televiziune, rezul-
t& un numar total de 6 inserturi.

Calculati audienta medie a celor 3 posturi. Determinati repartitia audientei ce-
lor 6 inserturi publicitare si ilustrati-le grafic.

7. Calculati costul transmiterii mesajului catre cei care alcatuiesc publicul-
tintd (CPM-TM), cunoscandu-se audienta-tintd ponderata demografic, ponderea no-
tificarii si a comunicatiei, precum si costurile.

Date despre audienta si costuri

Tabelul 4.3.

Audienta e s Costul unei pa-
. . Ponderea notifica- o .
Revista | ponderata demogra- rii/comunicatiei gini in 4 culori
fic ’ (MDL)
A 1235486 0,35 140
B 1154876 0,31 120
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Nota: Audiensa ponderata demografic = audiensa dupa eliminarea segmente-
lor nedorite.

Ponderea notificarii sau comunicariei = reducerea pentru posibilitatea de a
nu vedea anunzul.

8. Pretul initial de vanzare al unui produs X este de 30 u.m., iar costul de
achizitie al acestuia este de 20 u.m. Cheltuielile de comercializare pe unitatea de
produs s-au ridicat la 5 u.m., in timp ce cheltuielile de obtinere a unei comenzi au
fost de 1,2 u.m.

Vanzadrile medii lunare ale produsului erau, pana la desfasurarea campaniei de
promovare a vanzarilor prin reducerea de pret, de 300000 bucati. Axul central al
campaniei-test este reprezentat de reducerea cu 10% a pretului de vanzare a produ-
sului. Au fost previzionate cresteri ale vanzarilor produsului cu 5%, 10% si respectiv
15%.

Tabelul 4.4.

Date despre vanzari

NI Nivelul ini- | Nivelurile estimate ale vanzari-
d/o Indicatorii tial a _al lor
vanzarilor +5% +10% +15%
1. Pretul de vanzare 30 27 27 27
2. Cantitatea vanduta 300000 315000 | 330000 345000
3. Vanzari (1*2)
4. Costul de achizitie 20
5 Costuri totale de achizitie
' (2*4)
6. Marja bruta (3-5)
7 Cheltuieli de comerciali- 5
zare
3 Cletuieli totale de comer-
' cializare (2*7)
0. Cheltuie!i de ob;ir?ere a 12
unei comenzi
10. Cheltuieli totale de obti-
nere a comenzilor (2*9)
11. Cheltuieli publicitare 0 90 90 90
12 Rezultatul (profit) brut
' (3)-(5+8+10+11)
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a) Sa se evalueze impactul reducerii de pret de 10% asupra vanzarilor produ-
sului si marimii profitului asociat acestora stiind ca firma a facut cunoscuta reduce-
rea clientilor sai cheltuind 90 u.m. pentru actiuni publicitare specifice.

b) Care ar trebui sa fie cantitatea vanduta din produsul analizat astfel incét re-
zultatul brut al campaniei-test sa nu fie nul (profit zero, pierdere zero)?

9. O brutarie a decis sa desfasoare o campanie promotionald, utilizand unele

dintre mijloacele promotionale din tabel.

Realizarea spotului publicitar TV costd 1750 MDL, iar a celui pentru radio —
200 MDL, pretul unui afis 3/2m este de 2500 MDL, iar costul elaborarii machetului
pentru anuntul din presa — 700 MDL.

Tabelul 4.5.
Date despre publicitate
o = Audienta|Procentaj Procentaj) ¢ 5
— S = N Jldinaudi-| € ¢ =
S ® o o |medie pe|din audi- < S S
£ S ._ | S < ) ) entide | 2 X ® o
S s T | $ & |audienta|entirea-| . S & S g
= L ° = retinerea| .= S N
= 5| 8 & | dedifu- | lizatin |~ "%/ € T | 2
wn 4 = E @ 172)
= = Chising amesaju-| S o© 3
5 -] zare isindu Ui > O
1 difuza- 10000
n 0 0
TV1 |spot20 o 7000 10% 15% 5 MDL/min
1 difuza- 8000
n 0 0
TV 2 |spot20 o 6000 70% 15% 5 MDL/min
. 1 difuza- 3000
n 0 0
Radio 1 |spot 15 o 3000 12% 5% 10 MDL/min
. 1 difuza- 1500
n 0 0
Radio 2 |spot 15 o 2000 50% 5% 10 MDL/min
2500 MDL
Afisaj afis | lafis* 0 0 10 afise * -
stradal 32m | 3luni 3000 100% 15% 3 luni 1 afls_ 3
luni
. anunt | 1 apari- 0 0 1200
Ziarul 1 200cm2| i 300 25% 10% 7 MDL/cm2
. anunt | 1 apari- 0 0 1000
Ziarul 2 200cm2|  tie 200 80% 10% 7 MDL/cm?2
Facebook | spot 20" | 1 afis* | 10000 50% 15% |10 afise *|3000 MDL
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b = Audienta|Procentaj Procentay g 5
- £ Y : : | dinaudi-| B ¢ =
] 2 8 o |medie pe|din audi- entide | © S =
S g% §§ |audientaentarea-| - | SE | 3§
3 = S & | dedifu- | lizatin | > "~ | 2G| 2
£ 5 zare | Chisinau |2 MY 5 S
= > ' lui z
1 luna 1luna | lafis*1
luna
3000 MDL
1 afis * 10 afise* .
Instagram| spot 20" . . | 10000 50% 15% I’V lafis*1
1 lund 1 luna <
luna
. . 3000 MDL
* *
voutube spot 20" | 13 | 5000 | s0% | 10% [T03MT 1 afig 1
1 luna 1 luna lun

Pornind de la datele de mai sus si cunoscand faptul ca firma de marochinarie
dispune de un buget promotional de 400 000 MDL, ce suporturi i se vor recomanda,
astfel incét eficienta campaniei promotionale sa fie maxima?

10. Un esantion de cinci persoane urmaresc programele unui post de televizi-
une pe parcursul zilelor lucratoare ale unei saptamani (datele din tabel). Se constata
ca doud dintre ele nu au vizionat deloc acest post (persoanele B si C), in timp ce ce-
lelalte trei I-au urmarit cu diferite frecvente (persoana A de 4 ori, iar persoanele D si
E de céte 2 ori).

Tabelul 4.6.
Frecventa vizionarii spotului publicitar
Persoane Luni Marti Miercuri Joi Vineri
A Da Da Da Nu Da
B Nu Nu Nu Nu Nu
C Nu Nu Nu Nu Nu
D Nu Nu Da Nu Da
E Nu Da Nu Da Nu

Tn functie de datele disponibile, calculati rata netd a audientei (RNA) nregis-
trata de postul respectiv pentru zilele lucratoare.
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STUDII DE CAZ

1. Elementele corporale si acorporale ale produselor
Pentru un produs la alegere identificati componentele ce-1 definesc in optica
de marketing completand urmatorul tabel:

Denumire produs

Componentele produsului in optica de

. Raspuns
marketing P

Componente corporale (forma, greutate,
rezistenta la actiunea factorilor de me-
diu, culoare, design, ambalaj, caracteris-
ticile merceologice)

Componente acorporale (denumire, mar-
ca, instructiuni de utilizare, depozitare,
pastrare, pret, termen de valabilitate,
termen de garantie)

Comunicatii privitoare la produs (publi-
citate, promovarea vanzarilor)

Imaginea produsului

Pentru acelasi produs care a fost analizat anterior, identificati functiile marcii,
completand urmatoarea schema:
Functiile marcii pentru
consumatori

Functiile marcii pentru producatori

2. Promovarea serviciilor
Imaginati-va ca sunteti proprietarul unei pensiuni turistice.
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Descrieti masurile pe care le veti lua pentru a asigura cele mai bune rezultate
posibile Tn cadrul companiei, care se concentreazd asupra tuturor persoanelor care
sunt angajate in organizatie: persoane care contribuie la prestarea serviciilor; per-
soane care ofera asistenta si persoanele care intra in contact cu vizitatorii dvs.

Ce strategii de comunicare, promovare veti aplica Tn raport cu mediul intern si
mediul extern al pensiunii turistice?

3. Elaborarea mix-ului promotional

O firma de consultantd tehnica si economica isi propune sd elaboreze mix-ul
promotional.

Sarcina principald este de a determina care modalitate de promovare este mai
eficienta si are impact mai mare: participarea la expo-targuri, utilizarea fortelor de
vanzare, anunturi la TV, radio, online etc.

Tn vederea elaborarii mix-ului promotional, firma a initiat o cercetare de mar-
keting desfasurata in randul intreprinderilor care au apelat recent la serviciile unei
firme de consultantd, pentru a stabili prin ce modalitate au aflat acestea de firma ca-
reia i s-au adresat. Rezultatele cercetdrii au fost urmétoarele:

— publicitate Tn presa specializata — 8%;
vizita unui reprezentant al firmei de consultanta — 7%;
mailing - 8%;

— contacte personale in cadrul unei receptii sau a unei manifestari stiintifice —
16%;

anunturi publicitare la radio — 4%;
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— citirea Tn presa specializata a unui articol tehnic — 29%;
- conferinta unui specialist al firmei de consultantd la un congres stiintific —
21%;

sfatul unui prieten — 48%;
Internet — 54%.

Ce concluzii se pot trage si care vor fi principalele componente ale mixului
promotional al firmei de consultanta?

4. Elaborarea mix-ului promotional

Imaginati-va ca activati Tn Comisia responsabild de imagine din cadrul Uni-
versitatii de Stat ,,Alecu Russo” din Bélti (UCCM, USM etc). Alcatuiti un mix de
promovare pentru a aduce in atentia publicului-tintd facultatea dumneavoastra. Adi-
tional, puneti accent si pe elementele mix-ului de marketing:

a) produsul;

b) pretul;

C) promovarea;

d) plasamentul.

5. Elaborarea mix-ului promotional

S.A. ,,Bucuria” a organizat o anchetd in randul cumparatorilor, In magazinele
de desfacere, pentru a afla ce anume i-a determinat sa cumpere produsele. Rezultate-
le obtinute au fost urméatoarele:

— recomandarea vanzatorului — 3,8%;

— atractia exercitatd de ambalajul produselor — 36,2%;

— modul de prezentare a produselor — 13,7%;

— recomandarea unui prieten — 46,5%;

- publicitatea la locul vanzarii — 12,4%;

— spoturi publicitare — 31,5%;

— prezenta online (Facebook, Instagram) — 65%;

— anunturi publicitare Tn presa — 7,2%;

— pretul mai mic in comparatie cu alte produse similare — 43,0%.

Ce concluzii se pot trage si care vor fi principalele componentele ale mix-ului
promotional ale S.A. ,,Bucuria”?

6. Elaborarea mesajului publicitar

Tntreprinderea ,,Lumintehnica” SRL activeaza de multi ani pe piata autohtona
fiind un producator national de echipamente de iluminat pentru cladiri industriale si
publice. Compania este unicd in felul sau, deoarece toate lucrarile sunt efectuate de
catre persoane nevazatoare sau cu deficiente de vedere, specialisti de Tnalta califica-
re, care utilizeaza in munca lor cunostintele si experientele acumulate pe parcursul
anilor.
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Tn vederea consolidarii imaginii firmei pe piata Republicii Moldova si lansarii
unor echipamente de iluminat noi, compartimentului de marketing al firmei i se soli-
citda urmatoarele:

a) sa identifice axul promotional principal (elementul care va fi reliefat cu
prioritate Tn cadrul mesajului publicitar);

b) sa precizeze tintele destinatare (segmentele de cumparatori potentiali caro-
ra urmeaza sa se adreseze cu prioritate mesajele publicitare);

c) sa alcatuiasca mix-ul promotional (stabilirea mediilor publicitare la care se
va apela si ponderea fiecareia in ansamblul campaniilor promotionale);

d) sa elaboreze calendarul campaniei promotionale;

e) sa aleagd o marcé adecvata pentru noul produs, care sa faciliteze un even-
tual export;

f) s& elaboreze un mesaj promotional, care sa cuprinda urmatoarele elemente:

— un text de 30-40 de cuvinte;

— un slogan de 4-8 cuvinte;

— descrierea produsului;

— ilustratia produsului;

g) sa stabileascd mediile online si offline unde va fi plasat mesajul publicitar.

Ce solutii va adopta compartimentul de marketing?

7. Elementele mesajului publicitar
a) 1n coloana A sunt prezentate elementele mesajului publicitar, iar in coloana B
caracteristici ale acestora. Realizati corespondenta intre coloana A si B.

A B
1) fitlul; a) coincide cu motivul de cumpara-
2) sloganul; re;
3) ideea; b) partea cea mai importanta a me-
4) argumentul. sajului;

c) creeaza imagine produsului;
d) Tndemn direct privind cumpara-
rea produsului.

b) Cititi cu atentie mesajul publicitar din caseta de mai jos:
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Ciocolata ,,Abracadabra”

Nu stii ce cadou sa iei prieteniler de Paste? 4
Avem solutia!
Ciocolata Abracadabra este ultimul trend
in materie de gustari dulci.
Acum disponibila si in forma de ou, iepuras.

Stoc limitat
' COTILA GhIE

Identificati elementele mesajului publicitar:

Emizatorul:

Receptorul:

Titlul:

ldeea:

Argumentul:

Slogan:

8. Analiza imaginilor publicitare
Sunt prezentate trei imagini publicitare din domenii diferite.
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Cand und T dogpy,

. d "Te
-1- 19 De Sxtci

fa pe cineva fericit!

Sa se precizeze pentru fiecare imagine publicitara urmatoarele elemente:

— Care este axul promotional principal?

— Carui segment de cumparatori se adreseaza?

— Care sunt punctele slabe n realizarea acestor afise publicitare?

— Care este imaginea doritd pentru produsul respectiv, pe care firma si-a pro-
pus sa o difuzeze si cum se pozitioneaza aceasta in raport cu concurenta?

9. Analiza comparativa a mesajelor publicitare a companiilor din acelasi
domeniu
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Sa se efectueze o analizd comparativa detaliatd a publicitatii efectuate Tn aceeasi
perioada de 2-3 firme din acelasi domeniu, urmarindu-se desprinderea principalelor
elemente de diferentiere:

a) Coca Cola, Pepsi Cola;

b) JLC, Lapmol;

¢) luvas, Maicom;

d) Bucuria, Choco Magic;

e) Franzeluta, Dulcinella;

f) MAIB, MICB, Victoriabank;

g) USM, UTM, ASEM, UCCM, USARB, USCH.

10. Tehnici promotionale

Site-ul www.reduceri.md este primul site din Chisinau dedicat reducerilor si
promotiilor. Acest site oferd utilizatorilor sdi posibilitatea de a primi pe e-mail cu-
poanele de reduceri doar la compartlmentele de care acestia sunt interesati.

RI:DULI:RIMU : [ o Y o | [

PRETURILE, REDUCERILE,
PROMOTIILE I OFERTELE

DINCHIS_INEU ; . 5 e i redu:erezo%i;

TOATE . " _ 1 :@ Moul catalog de [a
: e . ). S Green Hills Market
i (b. o

a) Vizitati pagma WWW. reducen md si preC|za1;| toate tehn|C|Ie promoglonale
folosite.
b) Comentati tehnicile de publicitate directa folosite.
c) Cum functioneaza publicitatea directa cu permisiune in acest caz?

11. Strategii promotionale

Utilizand site-ul www.madein.md, selectati o companie din Republica Moldova
si documentati-va de despre strategiile de promovare pe care le foloseste.
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Ce este Madein.md

MADEIN.MBD comlog  Noutdyl  Evenimemte  Pamenerl  Desprenal 8 shop
Madein.md este un prolect menit 58 susting producdtoril autohtoni

il g Bt
i 2] 7 -

| ik
| B

Lpars T -V
[ 05 C
—— e —

i 38 promoveze produsele acestora. Este primul catalog online al

m '\/I fi\_.. | j |: | N . LQ,-.L)I D CCE%E‘ produselor fabricate Tn Moldowa.
-4 -z

Madein.md este o resursa utila atat pentru consumatorii din tara,

.l T p— cat §i pentru cel de peste hotare, reprezentand, de fapt, un spatiu
l, unde producatorii si consumatoril se intilnesc
* il

B . - g
a) Cum credeti, care din aceste strategii contribuie cel mai mult la dezvoltarea
afacerii companiei selectate?
b) Formulati recomandari pentru perfectionarea strategiei de promovare a
companiei.
Nota: daca este posibil, anexasi dovada efectudrii publicitarii (poster, flyer, link
catre spot publicitar, link catre pagina companiei, link catre pagina de Facebook
etc).

12. Strategii promotionale

Lupta cu obezitatea n stil mexican: interzicerea publicitatii produselor calorice

Tncepand cu anul 2017, in Mexic este limitat volumul publicitétii produselor
calorice in cadrul companiei combaterii obezitatii.

Tn asa mod, este interzisa publicitatea bauturilor dulci, gustarilor si altor pro-
duse calorice, Tn perioada de timp, ntre orele 2:30-21:30 1n zile de lucru si intre ore-
le 7:00-19:30 in weekend. Restrictia se raspandeste si asupra publicitatii n cinema-
tografe. Tn asemenea circumstante, Ministerul Sanatatii a mentionat ca de pe televi-
ziunea mexicana, a disparut circa 40% din publicitatea ,,alimentelor nesanatoase”.

Conform datelor oficiale, 70% maturi si 30% copii Tn Mexic suferd de obezi-
tate. Tn plus, Mexic este consideratd cel mai mare consumator mondial al bauturilor
dulci. Tn mediu, pentru fiecare locuitor al tarii 7i revine 163 litri de bauturi dulci.

a) Cum considerayi, exista vreo legatura intre publicitate si obezitatea mexi-
canilor? De ce?

b) Masura adoptata de autoritdsi este benefica sau nu? Argumentasi raspun-
sul.

¢) Cum ayi fi procedat intr-o situagie similara fiind Tn locul autoritdsilor? Ce
alte institurii, organizayii este necesar sa se implice?
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13. Eticain activitatea promotionald
Amenda pentru minciuni in publicitate

Serviciul federal antimonopol din Ru-
sia a sanctionat o companie de produse cos-
metice pentru minciuna in publicitatea cre-
mei pentru maini ,,Neutrogena”.

Tn spotul publicitar al cremei se mentioneaza cd aceasta hidrateaza pielea pana
la al 10-lea start de epiderm, Tn timp ce stiinta medicald cunoaste pana acum doar
cinci straturi. Pentru informatii false privind proprietatile cremei, Serviciul federal
antimonopol din Rusia a penalizat compania cu 100 000 ruble.

Tn spotul publicitar sunt prezentate toate straturile pielii, de la 1 la 10. Jos,
cu litere mici apare informatia privind faptul ca crema actioneaza doar la stratul su-
perior — epiderm. Tnsd, dupd cum a mentionat Serviciul federal antimonopol, in-
scriptia este aproape de nevazut si apare doar pentru 3 secunde.

a) Cum considerayi exista (trebuie sa existe) vreo legatura intre etica in
afaceri si comunicarea de marketing a companiei?

b) Care sunt oportunitdrile si care sunt riscurile in situasia n care in activi-
tatea promotionald se rine cont de principiile de etica si atunci cand acestea sunt
omise.

¢) Cum ar putea compania sa-si mareasca vanzarile fara sa incalce princi-
piile de etica in afaceri?

14. Importanta culorilor in marketing
Pentru Heinz, succesul are culoarea verde
Tn anii 2000, Heinz a lansat pe piati un nou tip de ketchup numit “Blazin’
Green”. Cu peste sapte milioane de sticle vandute n primele cateva luni, produsul a
castigat rapid atentie la nivel international. Noul Heinz a devenit atat de popular in
SUA, incat consumatorii negociau pretul pe eBay, in cazul in care stocurile din ma-
gazine erau epuizate.
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Ce a fost atét de special la acest ketchup? Culoarea. Desi compania a introdus
si alte variante — mov si albastru — verdele a ramas mult timp n preferintele cumpa-
ratorilor. Succesul s-a datorat presupunerii cd produsul era fabricat din rosii verzi, un
ingredient sanatos, spre deosebire de albastrul ce nu facea nici o trimitere cétre un
produs organic.

a) Ce parere averi faza de un ketchup de culoare verde, albastra?
b) De ce culoarea verde a avut succes, iar culoarea albastra — nu?
c) De ce in Republica Moldova in comer¢ nu este ketchup de alta culoare?

Dar ar avea priza la consumatori?

d) Tn general, culoarea produselor are un efect stimulativ asupra vanzarilor
sau restrictiv?

15. Importanta culorilor in marketing
Pepsi si esecul ,,Clear Cola”

Crystal Pepsi, 0 Coca Cola fara culoare, a aparut Tn anul 1992. Produsul a
fost promovat ca alternativa transparenta la Cola traditionald, cu sloganul ,,You’ve
never seen a taste like this”. Desi gustul era identic cu cel de acum, oamenii erau
reticenti la ideea de a consuma o bduturd carbogazoasa incolord. Productia a fost
oprita dupa numai un an, iar Crystal Pepsi este considerat unul dintre cele mai mari
esecuri din istoria brandului.

107



W e g5l -

a) Prezentayi cateva caracteristici ale firmei/ produsului respectiv?

b) Ce culori sunt folosite pentru ambalaj? Ce comunica culoarea/culorile fo-
losite pe ambalaj? Culorile se potriveste cu imaginea pe care vrea sa 0 comunice
acest produs?

c¢) De ce Crystal Pepsi a esuat? Care a fost greseala specialistilor Tn marke-
ting?

d) Ce recomandari de marketing aveti pentru compania Pepsi Cola?

16. Evaluarea elementelor esteticii si design-ului a doua produse cosmeti-
ce

1. Sampon natural pentru par uscat/normal cu ulei ricin si provitamina B5
Forma: clasicd, asemanatoare cu o sticla pentru
apa, doar ca bombata Tn partea de sus, turtita In
partea fatd si spate, cu capac obisnuit, Tn forma de

cilindru.
—_ Culoarea: ambalajul are o culoare transparenta,
: care permite vizualizarea produsului de culoare
galbena.

Contrastul: vizibil, dar nu profund, fiind folosite
culori deschise, precum alb si galben.
£ Grafica: ca imagine reprezentativa a produsului s-
au folosit trei flori, in aceeasi gama cromatica de
. alb si galben, care simbolizeaza naturalete si sana-
tate; scrisul este citet, amplasat la mijlocul etiche-
tei, formand astfel o simetrie; scrisul este de culoa-
re neagrd, evidentiindu-se denumirea produsului
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de culoare galbena si cu font mai mare, care este
amplasatd in partea inferioara a etichetei produsu-
ui.

2. Loreal Paris Sampon Elseve Arginine Resist X3

Forma: cilindru plat, ingustat in partea inferioard,
capacul continuand forma recipientului.

Culoarea: ambalajul are o culoare neagra opaca,
cu elemente de culoare fuchsia, argintiu si alb;

' aceasta combinatie de culori creeaza un aspect de
lux;suprafata lucioasd a ambalajului aminteste as-

LOREAL pectul unui par neted si lucios. Contrastul:culorile
ELSEVE folosite formeaza un contrast foarte pronuntat, as-

tfel iesind Tn evidentd, comparativ cu alte produse.
Grafica: ca imagine reprezentativa a produsului a
fost folosit un desen abstract, formele tari ce sim-
bolizeaza fermitate, durabilitate si liniile curbe
care dau aspect de usor, neted si matasos — trasa-
turi caracteristice unui par bogat si frumos; scrisul
este de culoare alba, evidentiindu-se marca si de-
numirea produsului prin font mare, acestea fiind
amplasate Tn partea de sus a etichetei; si cuvintele
n altd limba la fel creeaza un aspect mai sofisticat
al produsului.

1) Reiesind din ambalajele acestor doua produse, pe care dintre ele o veti ale-
ge? Argumentati raspunsul.

2) Elementele grafice si culorile au importantd in procesul de luare a deciziei
de cumparare? Argumentati raspunsul.

17. Proiect de cercetare la modulul ,,Managementul activitatii publicita-
re”
Realizati un proiect de cercetare (0 prezentare in format PPT) cu tema ,,Promovarea
produselor autohtone”. Pentru aceasta, alegeti un produs FABRICAT TN MOLDOVA si rea-
lizati urmatoarele cerinte:

a) creati un mesaj publicitar;
b) realizati materiale promotionale pentru acest produs (flyer, baner, spot pu-
blicitar);
c) Tntocmiti un buget promotional pentru promovarea produsului.
Nota: Putesi analiza orice produs industrial, manufacturier sau natural.

Proiectul va avea urmatoarea structura:
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1. Foaie de titlu
2. Cuprins

3. Informatii despre produs/companie (denumire companie si/sau descrierea produsu-
lui; avantajele produsului; cui este adresat? ce functii are? ce necesitati stinge? etc.).

4
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. Mesajul publicitar
. Forma de promovare, tehnicile utilizate

Bugetul promotional
Bibliografie

. Anexe (va include machetul fly-erului, bannerului sau spotul publicitar).
Evaluarea va fi realizata pe baza urmatoarei grile:

Grila de evaluare a proiectului la modulul Managementul

activitatii publicitare

Nr. Descriptor Punctaj Punptaj
d/o acordat | obtinut
Continutul proiectului aduce informatii semnifi- 10
cative si utile pentru tema aleasa
Informatiile culese sunt bine organizate si inter- 10
pretate
E Informatiile din Tntregul proiect sunt corecte si 10
1. | = actuale
S Concluziile cercetarii sunt formulate clar 10
Proiectul este complet (cuprinde toate cerintele 10
Tnaintate)
Calculele sunt corecte si rationale 10
Este respectat principiul cost-eficienta 10
Informatiile sunt usor de citit, iar spatiul este 5
5 folosit Tntr-un mod corespunzator si efectiv
> é Tnlantuirea informatiilor si sectiunilor prezentarii 5
sunt clare si logice
s Prezentarea este intere_santé 5| regs,este sa capte- 5
S ze atentia audientei
3 % g Tranzitia dintre idei se face in mod gradual, lo- 5
2w gic
S o
a Prezentarea s-a incadrat in timpul alocat 5
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Creativitate

Atét proiectul, cat si prezentarea contin compo-
nente si caracteristici cu elemente de originalita-
te

TOTAL

100
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