


Domeniul de pregătire profesională: Comerț
Calificarea: Tehnician in achiziții și contractări
Modulul: Marketing
[bookmark: _GoBack]
Modulul: 
Clasa a XI a

Unitatea de rezultate ale învățării 8: Evaluarea oportunităților de piață 
Cunoștințe:
8.1.5. Descrierea diferitelor categorii de pieţe şi a dimensiunilor acestora
8.1.6. Prezentarea concurenţei directe şi indirecte că etapă majoră în analiza concurenţei
8.1.7. Descrierea principalelor metode de evaluare a activităţii unui agent economic
Abilități:
8.2.5. Determinarea indicatorilor ce caracterizează piaţa agentului economic prin aplicarea principiilor şi proceselor matematice de bază
8.2.6. Analizarea concurenţilor direcţi şi indirecţi ce acţionează pe piaţă.
8.2.7. Realizarea analizei SWOT în vederea elaborării strategiei de marketing a agentului economic

Obiective
· Identificarea metodelor de analiză a concurenţei pe piaţă.
· Descrierea modalităţilor de a fi competitiv în afaceri.
· Analiza concurenţei pe piaţă.
· Adaptarea strategiilor în funcţie de analiza mediului concurenţial.
· Aprecierea măsurii în care elevii exprimă păreri personale.

Matricea  de specificații

	Nr.
crt
	Niveluri cognitive
            continuturi
	a-și  aminti
	a întelege

	a  aplica 
	a   analiza
	Total 
itemi
	%

	1
	Analiza concurentilor
	
I.1.1; 
(1p)
I.1.2
(1p)
	     II.2
(12p)
	
	   III.1
(25p)
	4
(39p)
	44%

	2
	Competitivitate în mediul de afaceri
	I.1.3;
(1p) I.1.4;
(1p) I.1.5
(1p)
	   I.2
(5p)
 I.3
(5p)
    II.1
(5p)
	
	 
	6
(18p)
	20%

	3
	Strategii in mediul concurential
	
	
	II.3
(12p)
II.4
(6p)
	  III.2
(15p)
	3
(33p)
	36%

	
	Total itemi
	5
(5p)

	4
(27p)
	2
(18p)
	2
(40p)
	13
(90p)
	

	
	%
	5,5%
	30%
	20%
	44,5%
	
	100%


                                            TEST DE EVALUARE SUMATIVA

Toate subiectele sunt obligatorii.
Se acorda 10 puncte din oficiu.
Timp de lucru : 50 minute

Subiectul. I 								TOTAL: 15  puncte

1. Scrieţi pe foaia de concurs litera corespunzătoare răspunsului corect: (5p)

1.1  Teatrele și cinematografele dintr-o localitate sunt în relație de:
a. concurență  neloială;
b. concurență  implicită;
c. concurență  directă;
d. concurență  indirectă.
1.2.   Cataloagele firmelor reprezinta o sursa de informatii
a. formala;
b. informala;
c. nonformala;
d. interna.
1.3.   Reprezintă criteriul de selecție al furnizorilor:
a. costurile de redirecționare;
b. capitalurile necesare;
c. politicile guvernamentale;
d. vechimea in domeniul de activitate.
1.4.   Credibilitatea furnizorilor este apreciată pe baza informațiilor date de :
a. caracteristicile produselor;
b. nivelul ambalajelor;
c. cota de piață;
d. performanța produsului.
1.5.   Cota de piață servită se determină în raport cu:
a. vânzările totale de pe piață;
b. vânzările totale de pe segmentul de piata pe care actioneaza;
c. vânzările totale de pe toate piețele;
d. vânzările celui mai puternic concurent.

2.   În coloana A sunt prezentate  sistemele de recompensare, iar în coloana B metodele de recompensare. Scrieţi, pe foaie, asocierile corecte dintre cifrele din coloana A şi literele corespunzătoare din coloana B.                                                                          (5p)								
	A. A. Sistem de recompense
	B. B. Metode de recompensare

	1. 1.Program de protecție
	a. premii, comisioane,sporuri de salarii

	2. 2. Plata timpului nelucrat
	b. facilități pentru petrecerea timpului liber,mașină de serviciu, mese gratuite

	3. 3. Sistemul de stimulente
	c. asigurări medicale, asigurări de viață, pensii

	4. 4. Servicii și alte recompense
	d. cumpărare de acțiuni, planuri de economii, participare la profit

	5. 5. Plata amânată
	e. concedii de odihnă, sărbători legale, concedii medicale

	
	f. salariu de merit



3. Transcrieţi pe foaie litera corespunzătoare fiecărui enunţ şi notaţi în dreptul ei litera A, dacă apreciaţi că enunţul este adevărat sau litera F, dacă apreciaţi că enunţul este fals.  							        				(5p)
a .O firmă își poate îmbunătăți poziția pe piața dacă poate să achiziționeze la costuri mici. 
b .Tehnicile motivaționale se aplică la fel tuturor angajaților. 
c. Prima etapă în luarea deciziei de cumpărare este identificarea alternativelor de satisfacere a nevoii. 
d .O firmă trebuie să-și fixeze atat obiective cât și strategii anticoncurențiale. 
e. Nivelul prețurilor constituie un criteriu de selecție a furnizorilor. 


 Subiectul. II 								TOTAL:35 puncte

    1. Transcrieţi pe foaie, litera corespunzătoare fiecărui enunţ și notați în dreptul ei cuvântul potrivit care lipseste din enunțul respective :	 (5p)
a. Cașh-flow-ul  reprezintă fluxul de …(1)…..al unei afaceri.
b. Se numește …(2)…..situația în care există un singur vânzător al unui bun economic. 
c. Pentru a putea trece la stabilirea …(3)…..este necesară o analiză a mediului intern cu ajutorul analizei SWOT.
d. Întreprinderea poate obține avantaje concurențiale concentrându-se pe …(4)… de piață.
e. 	Sistemului de recompense are mai multe componente ,…(5)…fiind componenta centrală
    2. Precizați formele concurenței în funcție de modul de satisfacere a nevoilor 	(12p)
    3. Enumerați etapele procesului de planificare strategica.				(12p)
    4. Formulați  două obiective  pe termen mediu pentru o firma.	     (6p)

Subiectul. III 							TOTAL:40 puncte

1. S.C.  CARMIS S.R.L. are ca obiect de activitate comercializarea produselor electronice și prezintă următoarele aspecte: asigură transportul gratuit către clienți, comenzile fiind onorate în termen scurt; prețurile practicate sunt mari, imaginea pe piață este foarte bună, personalul calificat, dar în număr insuficient. S.C. CARMIS S.R.L. dorește cucerirea de noi piețe și extinderea gamei de produse comercializate. Principalul concurent al firmei este SC UNIREA SRL care își face publicitate prin toate canalele media din țară și care practică vânzarea unor produse substituibile.Vânzările totale în anul 2011 pe piața totală au fost de 215 mld. Lei, din care firma SC CARMIS SRL 18 mld, iar SC UNIREA SRL 16 mld.
Cerințe:
a. Analizați elementele componente ale analizei SWOT;
b. Realizați analiza SWOT pentru firma S.C. CARMIS S.R.L;
c. calculați cotele de piața efectiva ale celor doua firme în anul 2011.
	(25p)
2. Realizați un eseu cu tema: ” Ponderea  pubilicității în cadrul instrumentelor de promovare utilizate de o firmă” după următoarea structură de idei:
      a. Definirea  publicității:
b. Prezentarea  pe scurt, a tehnicilor  de publicitate pe care le poate utiliza o firmă. 	 							  			(15p)


Barem de corectare si notare

Notă :Se punctează oricare alte modalităţi de rezolvare corectă a cerinţelor 


Subiectul. I 								TOTAL: 15  puncte
1.   1.1 -c; 1.2-a;  1.3-d; 1.4-c;  1.5-b	                    5x1p=5p
2.   1-b; 2-d; 3-e;4-c; 5-a                                                                          5x1p=5p
3.   a- A; b-F; c-F; d-A; e-F	                5x1p=5p
Pentru fiecare raspuns corect se acorda câte 1 punct. Pentru raspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte.

Subiectul. II 								TOTAL:35 puncte
1   1 -lichiditate;  2 - monopol;  3- obiectivelor;  4- nișă;  5- salarizarea        5x1p = 5p
Pentru fiecare răspuns corect se acordă câte 1 punct. Pentru răspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte.

2    concurenta directa                                                                                  6x2p=12p
· de marca 
· la nivel de industrie
· concurenta indirecta
· formala 
· generica
Pentru fiecare răspuns corect se acordă câte 2 puncte. Pentru raspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte.

3.
1.analiza mediului; 	6x2p=12p
 2. stabilirea obiectivelor;
 3. elaborarea strategiilor;
 4. elaborarea planurilor si a programelor;
 5. punerea in actiune;
 6. urmarirea si controlul;
Pentru fiecare raspuns corect se acorda câte 2 puncte. Pentru raspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte.

4.  majorarea cifrei de afaceri cu 15% în urmatorul an	2x3p=6p
    mentinerea cotei de piata  la 20% îin urmatorul an

Pentru fiecare obiectiv corect formulat  se acorda câte 2 puncte. Pentru raspuns incorect sau partial se acorda 1punct.Pentru  lipsa raspunsului  0 puncte.

Subiectul. III								TOTAL: 40 puncte
1.                                                                                                                        25p
 a. Elemente componente ale analizei SWOT:				4p
 puncte tari-atribute din interiorul firmei care concură la realizarea obiectivelor;
 puncte slabe - atribute interne ale firmei care împiedică realizarea obiectivelor; 
oportunități - factori externi care concura la realizarea obiectivelor; 
amenințări - factori externi care împiedica realizarea obiectivelor	
         Pentru fiecare raspuns corect se acorda câte 1 punct. Pentru raspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte.
b. Puncte tari:   - dispune de resurse financiare                                    		11p
                          - asigura transportul gratuit catre clienți
                          - comenzi onorate în termen scurt
                          - imagine pe piață foarte bună
                          - personal calificat
                          - cota de piață ridicată comparativ cu cea a concurentului
    Puncte slabe  :- prețurile practicate sunt mari   
                          - personalul este în numar insuficient
    Amenințări :  - principalul concurent al firmei este SC UNIREA SRL ce își face publicitate prin toate canalele media din țară și care practică vânzarea unor produse substituibile.
    Oportunitați :-dorește sa cucerească noi piețe
                         - extinderea gamei de produse
   Pentru fiecare raspuns corect se acorda câte 1 punct. Pentru răspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte.

    c.
       CPf= Vfx100/VT 	                                                            4p
   unde:  CPf- cota de piață efectivă a firmei
              Vf- volumul vânzărilor firmei
              VT- volumul total al vânzărilor produsului pe piață
   Pentru scrierea corecta a formulei si explicatii se acorda cate 1 punct. Pentru raspuns incorect  sau lipsa acestuia se acorda 0 puncte.
             V Carmis= 18mld.
             V Unirea= 16 mld.
             V T= 215 mld.
        CPCarmis= VCarmis x100/VT= 18mld x100/215mld= 8,37%	3p
        CPUnirea= VUnirea x100/VT= 16mld x100/215mld= 7,44%	3p
Pentru calculul corect și complet  se acordă câte 3 puncte pentru fiecare firma. Pentru raspuns parțial sau incomplet se acordă câte 1 punct .Pentru raspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte.

2.		 15p
a   definirea publicității  	3p
Publicitatea reprezintă orice formă impersonală de promovare şi prezentare a unor idei, bunuri, servicii sau chiar întreprinderi, prin intermediul cuvintelor, imaginilor sau sunetelor.
b. Forme de publicitate                                                                         4x3p=12p
Publicitatea de informare este folosită în special atunci când se lansează pe piaţă o nouă categorie de produse În acest caz, obiectivul îl constituie crearea unei cereri primare
Publicitatea de convingere devine tot mai importantă pe măsură ce concurenţa se intensifică. În această situaţie, obiectivul firmei este acela de a crea o cerere selectivă.
Publicitatea de reamintire este importantă pentru produsele ajunse în etapa de maturitate, pentru că ea menţine interesul consumatorilor faţă de produs.
Publicitatea de aşteptare (pentru trezirea interesului) este folosită înainte de a lansa produsul pe piaţă, pentru a stârni curiozitatea consumatorilor şi a-i pregăti pentru impactul cu noul produs.
Pentru orice răspuns corect/formulare echivalentă  se acordă   punctaj maxim. Pentru raspuns incorect sau lipsa acestuia 0 puncte





