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1. Presupunem ca pretul unui bun scade cu 10%, iar cantitatea ceruti pentru o anumita
perioada de timp creste cu 15%. in aceste conditii:
A. veniturile incasate de producatori scad;
B. veniturile incasate de producatori cresc;
C. veniturile producétorilor nu sunt influentate de modificarea pretului si a cantitatii cerute;
D. cheltuielile firmei cresc.

2. Alegeti afirmatia falsa:
A. in general, cererea pentru bunurile de necesitate este mai putin elastica decat cererea
pentru bunurile de lux;
B. dacd pretul si venitul produciatorilor sunt direct proportionale, cererea este
elastica;
C. o perioada lunga de timp de la modificarea pretului unui bun imprima ofertei un caracter
elastic;
D. daca pretul pentru un bun principal creste, caeteris paribus, oferta de pe piata bunului
secundar va spori (si invers).

3. Care din urmétoarele aspecte delimiteaza capitalul fix de cel circulant:
a) numarul de cicluri de productie la care particip3;
b) locul de desfasurare a activitatii de productie;
c) perioada dupa care se inlocuiesc;
d) modalitatea de transmitere a valorii sale asupra noului produs.

A. (a, d) B. (c, d) C.(a,c,d) D. (b, c, d)

4. intr-o firma productia inregistrata scade cu 40%. Cum se modifica CFM?
scade cu 60%;

scade cu 40%;

creste cu 66,66%;

nu se modifica.

o o>

5. In situatia in care costul fix mediu in perioada 0 al unei firme este 30.000 lei. La un spor al
productiei de 50%, costul fix mediu in perioada 1 devine:
A. 15.000 lei
B. 30.000 lei
C. 20.000 lei
D. 45.000 lei



6. Conditia de maximizare a profitului in cazul unei firme pe o piatd cu concurents
monopolistica este urmatoarea (Vmg este venitul marginal, Cmg costul marginal, P este
pretul, CTM costul mediu, VT veniturile totale):

A. Vmg =Cmg;
B. Cmg =P;
C. Vmg =CTM:

D. VT s& fie maxim.

7. Fiind data relatia CTM = 20Q (CTM - costul total mediu, Q — productia), costul marginal al
celei de-a cincea unitati de productie este:
A. 200;
B. 100;
C. 4
D. 6.

8. Atunci cand costurile marginale sunt mai mici decat costurile totale medii:
A. costurile fixe medii sunt in crestere;
B. costurile totale medii sunt in scadere;
C. costurile totale medii sunt in crestere;
D. costurile totale medii sunt reduse la minimum.

9. O companie produce si vinde 500 de unitati ale unui produs la un pret de vanzare de 50 de
lei pe unitate. In urma unei analize de piata, se constata un coeficient al elasticitatii cererii
functie de pret pentru acest produs egal cu zero. Ce se va intdmpla cu veniturile totale ale
companiei daca pretul este crescut cu 10%?

A. Veniturile totale vor scidea cu 10%;
B. Veniturile totale vor ramane constante;
C. Veniturile totale vor creste cu 10%;

D. Nu se poate determina din informatiile furnizate.

10.Volumul productiei unei firme cu 250 de salariati este de 5000 de produse. Cati salariati
trebuie sa mai angajeze aceasts firms pentru a-si dubla productia, in conditiile in care
productivitatea medie a muncii ar creste cu 25%7?:
A. 250;
B. 500;
C. 150;
D. 400.

11.Organizatia “A” doreste s3 intre pe o piatd noud, cu un produs nou. Concurenta pe piata
este extrem de puternic3, iar piata este atractiva. Ce strategie de marketing adopta pentru
lansarea pe piata a produsului s3u?
A. strategia de “smantanire” lenta;
B. strategia de “penetrare” rapida;
C. strategia de “smantanire” rapida;
D. strategia de “penetrare” lenti.

12.Ca participanti la procesul de distributie, ofertantii de servicii functionale:
au rolul de a facilita distributia;

detin proprietatea marfurilor:

nu sunt implicati in vanzarea-cumpararea marfurilor;

nu sunt implicati in logistica marfurilor.
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13. Strategia de imbunatatire a calitatii produsului este specifica:
A. stadiului dezvoltirii produsului pe piata;
B. stadiului de maturitate al produsului;
C. stadiului de declin al produsului;
D. stadiului de introducere a produsului pe piat.

14. Mediul instabil este caracterizat de-
A. frecvente modificiri in majoritatea componentelor sale;
B. schimbari bruste a raporturilor dintre componente;
C. evolutia lenta si usor previzibils a fenomenelor;
D. schimbari bruste si modificari frecvente ale componentelor.

15. Cumpératorii unui produs la un moment dat formeaza:
A. piata potentiala a produsului:
B. conjunctura pietei produsului;
C. piata efectiva a produsului;
D. cota de piati a organizatiei.

16. Editarea unei reviste de citre o organizatie reprezinta un instrument comunicational care
se inscrie in categoria:
A. publicitate;
B. promovarea vanzarilor:
C. publicitate directa;
D. relatii publice.

17.Analiza potentialului intern al organizatiei se concretizeaza in evaluarea:
A. punctelor tari si punctelor slabe;
B. eficientei tehnice si productive;
C. lipsurilor si greutatilor;
D. greutatilor.

18.Care dintre urmatoarele afirmatii este adevérats referitor la preturile de soldare:
A. sunt sinonime preturilor de penetrare;
B. sunt reduceri de preturi care pot ajunge chiar sub cost;
C. sunt preturi aplicate in functie de pozitia geografici a clientilor;

D. sunt preturi care vizeaz3 tinerea la distanta a unor eventuali competitori.

19. Printre etapele unui program complet de comunicare si promovare nu se enumera:
A. identificarea auditoriului;
B. elaborarea mesajului;
C. alocarea bugetului promotional;
D. stimularea cererii.

20.Etapa de crestere a ciclului de viatd a produsului este caracterizats de-
A. vanzari scazute, profit mic, putini competitori:
B. vénzari in crestere, cost mediu pe client, competitie in crestere;
C. vanzariin crestere, cost nalt pe client, profit negativ;
D. vanzari in declin, cost scazut pe client, putini competitori.



21.Cercetarea de marketing al carei scop principal este clarificarea si intelegerea
coordonatelor unei probleme are caracter:
A. exploratoriu;
B. instrumental;
C. descriptiv;
D. predictiv.

22. Cercetarea calitativa are urmatoarele caracteristici:

analiza statistica a datelor, caracterul exploratoriu;

cuantificarea datelor si generalizarea rezultatelor Ia nivelul populatiei tint3;

utilizarea in mare masurd a intrebarilor de sondare a respondentului, culegerea
structurata a datelor;

volumul mare de informatii furnizate de respondent, analiza nestatistici a datelor.
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23.1n etapa de stabilire a scopului cercetarii, se considera urmatoarea recomandare:
A. apelarea la formulari vagi;
B. recurgerea la definiri cat mai ample ale scopului;
C. definirea cat mai ingusts a scopului;
D. definirea scopului in functie de problema decizionalai.

24.1n faza de proiectare a cercetarii de marketing, este inclus3 urmatoarea etapa:
elaborarea cererii de cercetare de marketing;

selectarea modalitatilor de culegere si sistematizare a informatiilor;
culegerea informatiilor;

estimarea prealabil3 a valorii informatiilor ce vor fi obtinute din cercetare.
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25.1n cazul unui sondaj, unitatea de cercetare este:
A. respondentul;
B. persoana de la care se culeg datele;
C. echivalenta cu unitatea de sondaj;
D. persoana, grupul de persoane sau organizatia despre care se culeg informatii.

26.Scala lui Likert conduce la obtinerea informatiilor specifice scalei:
A. ordinale;
B. interval;
C. proportionale;
D. parametrice.

27.Exemple de metode cercetare directs la care poate recurge cercetatorul, in etapa de
selectare a modalitatii de culegere si sistematizare a informatiilor, sunt urmatoarele:
A. investigarea surselor secundare, experimentul;
B. interviurile in profunzime, observarea;
C. sondajul, simularea;
D. reuniunile focalizate de grup, experimentul.

28.Scala utilizatad pentru a masura o variabil categoriala este:
A. Nominalj;
B. Interval;
C. Proportionali;
D. Fisher.



29.Un dezavantaj al folosirii panelurilor este urmatorul:

A. economiile de timp datorate culegerii anumitor informatii, respectiv a informatiilor de
identificare, doar la prima masurare, acestea urmand si fie folosite Si cu ocazia
masurdrilor ulterioare;

B. modificarile survenite in comportamentul de cumparare si consum, datoriti
atentiei sporite pe care panelistii 0 acorda problemei care face obiectul cercetarii;

C. nivelul redus al erorii de interactiune dintre respondent si operatorul de interviu, ca
rezultat al relatiilor de incredere ce se stabilesc intre acestia;

D. cantitatea mare de informatii care pot fi culese de la componentele panelului, datorita

compensatiilor acordate pentru participarea la cercetare.

30. Particularitatile sondajului ca metods de cercetare sunt:

A. Comunicarea cu respondentul, reprezentativitatea esantionului, caracterul
preponderant descriptiv, caracterul preponderant cantitativ;

B. Comunicarea cu respondentul, reprezentativitatea esantionului, caracterul
preponderant cauzal, caracterul preponderant cantitativ;

C. Comunicarea cu respondentul, reprezentativitatea esantionului, caracterul
preponderant descriptiv, caracterul preponderant calitativ;

D. Comunicarea cu respondentul, reprezentativitatea esantionului, caracterul
preponderant cauzal, caracterul preponderant calitativ.

31.Deciziile programate se caracterizeazs prin:
. au implicatii financiare si psihologice;

se refera la situatii noi;

au un caracter repetitiv;

se iau Tn cazul unor produse complexe.
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32.in cazul regulii disjunctive de decizie, consumatorul stabileste standarde minime:
A. numai pentru anumite atribute dominante;
B. pentru toate atributele considerate;
C. pentru un singur atribut:
D. nu se stabilesc standarde minime.

33.Schimbarea observabild/neobservabili in comportamentul unui consumator, datorita
efectelor experientei care conduce Ia cresterea probabilitatii ca un act comportamental s3
fie repetat reprezinti:
A. perceptia;
B. motivatia;
C. invatarea;
D. personalitatea.

34.Clasa sociald poate fi operationalizata prin urmatoarele caracteristici:
A. ocupatia, veniturile, nivelul de educatie;
B. ocupatia, genul, zona de resedinta;
C. nivelul de educatie, varsta, veniturile;
D. veniturile, nivelul de educatie, marimea gospodariei.

35.Care din urmatoarele deprinderi nu reprezinti o directie principald a deprinderilor de
cumparare:
A. deprinderi temporale;
B. deprinderi spatiale;
C. deprinderi modale;
D. deprinderi conative.



36. Rezultatul ultimei etape a procesului decizional de cumparare (evaluarea post-cumparare)
poate genera urmétoarea stare in randul consumatorilor:
A. disonanti cognitivi;
B. regret;
C. panica;
D. frustrare.

37.La baza declansarii procesului motivatiei se afla:
A. atitudinea consumatorului;
B. nevoia consumatorului;
C. intentia de cumparare a consumatorului;
D. factori externi consumatorului.

38.Cu cat produsul sau serviciul cumparat are o valoare mai mare si o frecventa mai redusa
de cumparare, cu atat informatia cautata de consumator tinde:
A. sa aiba un volum mai mare;
B. sd aiba un volum mai mic;
C. consumatorul nu are nevoie de informatii in acest caz:
D. consumatorul apeleaza doar la sursele de informare personale.

39. Motivele asociate cu ideea satisfacerii nevoii pentru o anumita marca de produse sau
servicii, fac parte din categoria motivelor:
A. primare;
B. selective;
C. emotionale;
D. fundamentale.

40.Functia normativa a grupului de referintd consta in faptul ca acest grup este folosit de
consumatori pentru:

A. validarea prin comparatie a opiniilor si normelor de consum;
B. fixarea nivelului normelor, valorilor si aspiratiilor consumatorilor;
C. informarea consumatorilor in diferite etape ale procesului decizional de cumparare;
D. evaluarea nivelului calitativ al bunurilor si serviciilor.
Nota:

1. Timpul efectiv de lucru este de 2 ore (ECTS, MN, MK, BA) si 3 ore (FB, CIG);
2. Fiecare subiect are o singura variantd de raspuns corect; subiectele la care se dau mai multe
raspunsuri nu vor fi luate in considerare;

3. Pentru fiecare subiect este obligatorie bifarea unui raspuns; grilele necompletate duc la anularea
examenului.

4. Notarea este de 0,225 puncte pe raspuns corect si un punct din oficiu.

Decan,
Prof. univ. dr. habil. Cristina Tanasescu



