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analiza pietei 

FIȘA DE LUCRU NR. 1 

1. Determinați cota de piață și cota relativă de piaţă a primilor 5 fast-food-uri, restaurante 

din România, pe baza datelor de mai jos: 

Nr. 

crt. 

Compania Cifra de afaceri 

(mil. lei) 

Cota de 

piață(%) 

Cota relative 

de piață 

 McDonald’s România                 415   

 KFC     214   

 Pizza Hut    125   

 City Grill Group                 44   

 Spring Time             42   

                     TOTAL:                                            1400 

 

2. Dați exemple de nonconsumatori relativi și nonconsumatori absoluți în cazul unui produs 

la alegere. 

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________

_______________________________________________________________________ 

 

3. Să se stabilească aria de atracție comercială a localității Brebeni față de localitățile 

Slatina și Drăgănești-Olt știind că populația localității Slatina este de 70.293 locuitori, 

populația localității Drăgănești-Olt este de 10.894 locuitori iar distanțele dintre 

localitățile Brebeni – Slatina respective Brebeni - Drăgănești-Olt sunt de 10km, 

respective 26 km. 
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FIȘA DE LUCRU NR. 2 

1. Determinați cota de piață și cota relativă de piaţă a celor mai mari retaileri de pe piața 

locală, pe baza datelor de mai jos: 

Nr. 

crt. 

Compania Cifra de afaceri 

(mil. €) 

Cota de 

piață(%) 

Cota relative 

de piață 

 Kaufland 1.630   

 Auchan 1.049   

 Carrefour 1.006   

 Metro    977   

 Selgros   699   

 Lidl   700   

 Mega Image   530   

 Penny Market   492   

 Cora   372   

 Profi   326   

                     TOTAL:                                          14.500  

 

2. Un produs alimentar oferit de o întreprindere era consumat în perioada de bază de 3 mil. 

persoane, înregistrându-se un consum mediu anual de 20 kg/pers. În perioada curentă, produsul a 

fost consumat de 4 mil. ppersoane, înregistrându-se un consum mediu anual de 25 kg/pers. 

a. Calculați piața efectivă și piața potențială; 

b. Determinați ponderea căilor de dezvoltare a pieței întreprinderii (extensivă, intensivă și 

mixtă). 

 

3.Nici o firmă nu se poate adresa cu oferta sa întregii piețe. Identificați segmentele de piață ale 

firmei voastre de exercițiu.  
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PROIECT 

Unitatea de învățare: Analiza pieței 

U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unităţii comerciale 

 C1. Analizează piaţa în vederea poziţionării faţă de concurenţă 

Tema: Pentru o firmă/produs la alegere realizați un dosar informativ având următorul conținut: 

a. prezentarea firmei/produsului; 

b. piața pe care activează; 

c. concurenții; 

d. imaginea firmei pe piață. 

Precizați pentru fiecare cerință sursa de informare. 

Evaluarea va fi realizată pe baza următoarei grile: 

 

Grila de evaluare a proiectului 

Grupa:  

Nr. 

crt. 

Descriptor Punctaj 

acordat 

Punctaj 

obținut 

 

 

 

1. 

 

 

 

Conținut 

 

 

 

Conținutul proiectului aduce informații 

semnificative și utile pentru tema aleasă 

10 pct.  

Informațiile culese sunt bine organizate și 

interpretate  

10 pct.  

Informațiile din întregul proiect sunt corecte 

și actuale 

10 pct.  

Sunt stabilite clar concluziile cercetării 10 pct.  

Proiectul este complet (cuprinde toate 

piesele cerute de profesor la începutul 

unității de învățare) 

10 pct.  

 

2. 

 

Design 

Informațiile sunt ușor de citit iar spațiul este 

folosit într-un mod corespunzător și efectiv 

  5 pct.  

Înlănțuirea informațiilor și secțiunilor  

 

prezentării sunt clare și logice 

  5 pct.  
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3. 

 

 

Prezentare orală 

Prezentarea este interesantă și reușește să 

capteze atenția audienței 

  5 pct.  

Tranziția dintre idei se face în mod gradual, 

logic; prezentarea s-a încadrat în timpul 

alocat 

  5 pct.  

 

4. 

 

Creativitate 

Atât proiectul cât și prezentarea conțin 

componente și caracteristici cu elemente de 

originalitate 

10 pct.  

 

5. 

 

Colaborare în 

cadrul echipei 

Toți membrii echipei s-au sprijinit reciproc 

și au participat la realizarea pieselor 

proiectului 

  5 pct.  

Sarcinile în cadrul echipei au fost distribuite 

în mod echitabil 

  5 pct.  
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TEST DE EVALUARE 

 

I. Încercuiţi litera corespunzătoare  răspunsului  corect:      

1. Capacitatea pieței nu poate fi exprimată prin intermediul unuia dintre indicatorii de mai jos: 

a) volumul ofertei; 

b) aria teritorială a pieței; 

c) cota de piață. 

2. Dezvoltarea intensivă a pieței unui produs nu se poate realiza prin: 

a) creșterea gradului individual de înzestrare; 

b) accelerarea frecvenței de cumpărare; 

c) sporirea numărului cumpărătorilor. 

3. Clienții potențiali ai unei firme sunt: 

a) persoanele care au achiziționat produsul și intenționează sa-l reachiziționeze; 

b) persoanele care intenționează să achiziționeze în viitor produsele firmei;  

c) persoanele care achiziționează produsele firmei dar nu le utilizează în prezent. 

4. Intre piața efectivă și piața potențială există următoarea relație: 

a) Pe = Pp; 

b) Pe ≤ Pp; 

c) Pe > Pp. 

5. Un avantaj al utilizării unui singur intermediar în procesul de distribuție îl constituie: 

a) reducerea riscului; 

b) minimizarea costurilor; 

c) posibilitatea negocierii condițiilor de livrare.  

 

II. În coloana A sunt prezentate dimensiunile pieței iar în coloana B elemente componente ale 

acesteia. Realizaţi corespondenţa între coloana A şi B.      

A B 

1. capacitate 

2. arie 

3. structură 

a) gravitația comercială 

b) consumatorii 

c) cota de piață 

 

1 - _____ ;      2 - _____ ;      3 -  _____ ;      4 - _____ .  
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III. Răspundeţi cu A – adevărat sau F – fals la următoarele enunţuri:    

1. Nonconsumatorii absoluți reprezintă categoria publicului care nu cumpără temporar produsele 

firmei.             □ 

2. Dacă ritmul de creștere a vânzărilor întreprinderii este mai mare decât ritmul de creștere a 

vânzărilor totale, vechea cotă de piață va fi mai mică decât noua cotă de piață.   □ 

3. Cumpărătorii unui produs la un moment dat formează piața potențială a produsului.  □ 

 

IV. Descrieți principalele categorii de piețe. 

 

V.  Piața frigiderelor la nivelul județului Olt poate fi segmentată după criteriile: 

- domiciliul (urban, rural) 

- mărimea familiei (1 pers., 2 pers., 3 pers., 4 pers. și peste) 

- mărimea venitului mediu lunar pe membru al familiei (pâna la 400 lei, 401-700 lei, 701-

1000 lei; 1001 lei și peste). 

Care va fi numărul total de segmente de piață? 
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distributia marfurilor 

FIȘA DE LUCRU NR. 3 

1. O întreprindere comercializează produsele sale prin intermediul a 5 agenți, 10 angrosiști și 30 

de detailiști. Determinați dimensiunile canalului de distribuție. 

 

2. Determinați cea mai optimă variantă de distribuție pornind de la următoarele date: 

                                                                  UM    - euro -  

Distribuție prin: PU obț. de 

producător 

Ch. suportate de prod. 

de distrib. de promov. 

a.Sistem propriu 40 5.000.000 700.000 

b.Sist. prop. + interm. 35 3.000.000 500.000 

c.Interm. 30    400.000 300.000 

       Întreprinderea comercializează 600.000 buc. al cărui preț unitar de producție este de 25 €. 

 

FIȘA DE LUCRU NR. 4 

1. O întreprindere comercializează produsele sale prin intermediul a 2 exportatori, 3 agenți, 7 

angrosiști și 30 de detailiști. Determinați dimensiunile canalului de distribuție. 

 

2. Determinați cea mai optimă variantă de distribuție pornind de la următoarele date: 

                                                                  UM    - euro -  

Distribuție prin: PU obț. de 

producător 

Ch. suportate de prod. 

de distrib. de promov. 

a.Sistem propriu 50 6.000.000 600.000 

b.Sist. prop. + interm. 45 4.000.000 400.000 

c.Interm. 40    500.000 200.000 

       Întreprinderea comercializează  500.000 buc. al cărui preț unitar de producție este de 30 €. 
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PROIECT 

Unitatea de învățare: Distribuția mărfurilor 

U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unităţii comerciale 

 C2. Caracterizează  intermediarii şi rolul lor în procesul distribuţiei 

Tema: Realizați un proiect cu tema „Distribuția produselor firmei de exercițiu ...” având 

următorul conținut: 

a. furnizorii FE; 

b. circuitele de distribuție; 

c. modalități de plata ale produselor. 

Evaluarea va fi realizată pe baza următoarei grile: 

 

Grila de evaluare a proiectului 

Grupa:  

Nr. 

crt. 

Descriptor Punctaj 

acordat 

Punctaj 

obținut 

 

 

 

1. 

 

 

 

Conținut 

 

 

 

Conținutul proiectului aduce informații 

semnificative și utile pentru tema aleasă 

10 pct.  

Informațiile culese sunt bine organizate și 

interpretate  

10 pct.  

Informațiile din întregul proiect sunt corecte 

și actuale 

10 pct.  

Sunt stabilite clar concluziile cercetării 10 pct.  

Proiectul este complet (cuprinde toate 

piesele cerute de profesor la începutul 

unității de învățare) 

10 pct.  

 

2. 

 

Design 

Informațiile sunt ușor de citit iar spațiul este 

folosit într-un mod corespunzător și efectiv 

  5 pct.  

Înlănțuirea informațiilor și secțiunilor    5 pct.  
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prezentării sunt clare și logice 

 

 

3. 

 

 

Prezentare orală 

Prezentarea este interesantă și reușește să 

capteze atenția audienței 

  5 pct.  

Tranziția dintre idei se face în mod gradual, 

logic; prezentarea s-a încadrat în timpul 

alocat 

  5 pct.  

 

4. 

 

Creativitate 

Atât proiectul cât și prezentarea conțin 

componente și caracteristici cu elemente de 

originalitate 

10 pct.  

 

5. 

 

Colaborare în 

cadrul echipei 

Toți membrii echipei s-au sprijinit reciproc 

și au participat la realizarea pieselor 

proiectului 

  5 pct.  

Sarcinile în cadrul echipei au fost distribuite 

în mod echitabil 

  5 pct.  
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TEST DE EVALUARE 

I. Încercuiţi litera corespunzătoare  răspunsului  corect:      

1. Furnizorii sunt: 

a) agenții economici de la care firma se aprovizionează; 

b) persoane fizice care se interpun între producător și consumator; 

c) persoane cărora le este destinată oferta de produse a firmei. 

2. O formă de comerț en-detail o constituie: 

a) depozitul; 

b) magazinul de proximitate; 

c) târgul. 

3. Lățimea canalului de distribuție este dată de: 

a) numărul de verigi intermediare existente; 

b) apropierea distribuitorului de consumatori;  

c) numărul de unități ce aparțin aceleiași verigi. 

4. O formă de reducere comercială de preț este: 

a) rabatul; 

b) scontul; 

c) tombola. 

5. Un avantaj al utilizării unui singur intermediar în procesul de distribuție îl constituie: 

a) reducerea riscului; 

b) minimizarea costurilor; 

c) posibilitatea negocierii condițiilor de livrare.  

 

II. În coloana A sunt prezentați intermediarii în distribuție iar în coloana B caracteristici ale 

acestora. Realizaţi corespondenţa între coloana A şi B.      

A B 

4. brokerii 

5. agenții 

6. detailiștii 

7. angrosiștii 

d) acționează pe baza ordinului pe care îl primesc de la cei 

care i-au angajat 

e) cumpără mărfuri cu scopul de a le revinde ulterior 

f) pun în contact cumpărătorii cu vânzătorii 

g) cumpără produse în scopul revânzării către 

consumatorii finali 
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1 - _____ ;      2 - _____ ;      3 -  _____ ;      4 - _____ .  

 

III. Răspundeţi cu A – adevărat sau F – fals la următoarele enunţuri:    

1. Distribuția permite transferul titlului de proprietate asupra mărfurilor și serviciilor □ 

2. Canalele de distribuție directe au unul sau mai mulți intermediari   □ 

3. Detailiștii desfășoară comerț în partizi mari      □ 

4. Adâncimea reflectă apropierea distribuitorilor de consumatori    □ 

 

IV. O întreprindere comercializează produsele sale prin intermediul a 3 agenți, 10 angrosiști 

și 75 de detailiști. Determinați dimensiunile canalului de distribuție.     

 

V. Prezentați principalele categorii de intermediari prezenți în distribuția mărfurilor.  
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PRODUSe si servicii, preturi 

FIȘA DE LUCRU NR. 5 

Pentru un produs la alegere identificați componentele ce definesc un produs în optica de 

marketing completând următorul tabel: 

Componentele produsului în optica de 

marketing 

Observațiile elevului 

Componente corporale 

(forma, greutate, rezistența la acțiunea facto 

rilor de mediu, culoare, design, ambalaj, 

caracteristicile merceologice) 

 

 

 

Componente acorporale 

(denumire, marca, instrucțiuni de utilizare, 

depozitare, păstrare, preț, termen de 

valabilitate, termen de garanție) 

 

 

 

Comunicații privitoare la produs  

(publicitate, promovarea vânzărilor) 

 

 

 

 

Imaginea produsului 
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FIȘA DE LUCRU NR. 6 

1. Stabiliți tipul mărcii ,,Coca-Cola”, completând următorul tabel: 

Clasificare mărcii Observațiile elevului 

După destinație  

 

 

După titularul dreptului asupra mărcii 

 

 

După zona de răspandire 

 

 

După obiectul lor  

 

 

După modalitatea de prezentare 

 

 

 

2. Identificați funcțiile mărcii completând următoarea schemă: 

 

 

Funcțiile mărcii pentru consumatori 

 

 

 

 

 

Funcțiile mărcii pentru producători 
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FIȘA DE LUCRU NR. 7 

1. Pornind de la faptul că toate produsele prezente pe piață au un anumit ciclu de viață 

prezentați: 

a. Care sunt etapele ciclului de viață ale unui produs reușit? 

b. Care sunt etapele ciclului de viață ale unui produs nereușit? 

c. Factorii care influențează ciclul de viață al produsului. 

 

2. Comentați afirmația: „Imaginea produsului reprezintă cea mai importantă componentă a 

produsului în optica de marketing.” 

 

3. Calculați coeficientul de elasticitate al cererii în funcție de preț, dacă la o creștere a 

prețului cu 5% cererea scade cu 7%. 

 

4. Cum vor evolua vânzările unui produs al cărui preț se reduce cu 5%, știind că valoarea 

coeficientului de elasticitate a cererii în funcție de preț pentru produsul respectiv este de 

1,60? 
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FIȘA DE LUCRU NR. 8 

1. Prezentați structura consumatorilor potențiali ai unui produs nou în funcție de rapiditatea 

cu care îl adoptă. 

2. Completați schema de mai jos: 

Factori care favorizează succesul 

produselor noi 

  

  

  

Factori care pot împiedica succesul 

produselor noi 

  

  

  

  

  

  

 

 

FIȘA DE LUCRU NR. 9 

O întreprindere producătoare de produse zaharoase are în fabricație următoarele: 

- produse de caramelaj (7 sortimente); 

- produse din ciocolată (5 sortimente); 

- jeleuri (3 sortimente). 

Întreprinderea a încheiat anul 2015 cu o gamă de produse ce cuprinde 15 sortimente. În 

cursul anului 2016 întreprinderea a scos din fabricație 5 sortimente și a introdus în fabricație 7 

sortimente noi. 

Cerințe: 

1. Să se determine dimensiunile gamei de produse pentru anul 2015; 

2. Să se calculeze ritmul diversificării sortimentale și ritmul înnoirii sortimentale.  
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FIȘA DE LUCRU NR. 10 

1. Firma ,,X’’ a vândut în perioada t0  2.600 autoturisme sport la prețul de 450.000 lei/bucata. În 

perioada t1 prețul a crescut la 477.000 lei și s-au vândut 2.366 autoturisme. Calculați coeficientul 

de elasticitate al cererii în funcție de preț. 

 

2.Un  magazin ce comercializează produse electronice a vândut în petioada t0 3.800 combine 

muzicale la prețul de 1.250 lei/bucata. În perioada t1 prețul a crescut cu 15%. Magazinul a vândut 

2.900 combine la noul preț. Calculați coeficientul de elasticitate al cererii în funcție de preț.  
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PROIECT 

Unitatea de învățare: Produse și servicii, prețuri 

U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unităţii comerciale 

 C3. Consultă informaţii referitoare la produse şi servicii 

Tema: Realizați un proiect cu tema „ Portofoliul  de produse/servicii ale firmei de exercițiu ...” 

având următorul conținut: 

a. gama de produse/servicii a firmei; 

b. prețurile practicate de FE; 

c. oferta specială a FE. 

Evaluarea va fi realizată pe baza următoarei grile: 

 

Grila de evaluare a proiectului 

Grupa:  

Nr. 

crt. 

Descriptor Punctaj 

acordat 

Punctaj 

obținut 

 

 

 

1. 

 

 

 

Conținut 

 

 

 

Conținutul proiectului aduce informații 

semnificative și utile pentru tema aleasă 

10 pct.  

Informațiile culese sunt bine organizate și 

interpretate  

10 pct.  

Informațiile din întregul proiect sunt corecte 

și actuale 

10 pct.  

Sunt stabilite clar concluziile cercetării 10 pct.  

Proiectul este complet (cuprinde toate 

piesele cerute de profesor la începutul 

unității de învățare) 

10 pct.  

 

2. 

 

Design 

Informațiile sunt ușor de citit iar spațiul este 

folosit într-un mod corespunzător și efectiv 

  5 pct.  

Înlănțuirea informațiilor și secțiunilor 

prezentării sunt clare și logice 

  5 pct.  

 

 

 

 

Prezentarea este interesantă și reușește să 

capteze atenția audienței 

  5 pct.  
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3. Prezentare orală Tranziția dintre idei se face în mod gradual, 

logic; prezentarea s-a încadrat în timpul 

alocat 

  5 pct.  

 

4. 

 

Creativitate 

Atât proiectul cât și prezentarea conțin 

componente și caracteristici cu elemente de 

originalitate 

10 pct.  

 

5. 

 

Colaborare în 

cadrul echipei 

Toți membrii echipei s-au sprijinit reciproc 

și au participat la realizarea pieselor 

proiectului 

  5 pct.  

Sarcinile în cadrul echipei au fost distribuite 

în mod echitabil 

  5 pct.  
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TEST DE EVALUARE 

 

I. Încercuiţi litera corespunzătoare răspunsului corect:    

1. Printre coordonatele care definesc  dimensiunile gamei de produse nu se numără: 

a) lungimea gamei; 

b) eficiența gamei; 

c) lărgimea gamei. 

2. Strategia selecției sortimentale, a produselor din cadrul gamei, reprezintă o variantă 

strategică a politicii de produs ce are în vedere atitudinea întreprinderii față de: 

a) dimensiunile și structura gamei de produse; 

b) diversificarea paralelă a gamei de produse; 

c) gradul de inovare al produselor. 

3. Prețurile cu terminația în cifra 9 sunt cunoscute sub denumirea de: 

a) prețuri momeală; 

b) prețuri magice; 

c) prețuri umbrelă. 

4. Prețurile umbrelă sunt practicate în situații speciale, urmărindu-se:  

a) cultivarea imaginii unui produs; 

b) pătrunderea pe o anumită piață; 

c) fructificarea avantajelor oferite de piață. 

5. Una din etapele ciclului de viață al produsului este: 

a) progresul tehnico-științific;  

b) gradul de noutate al produsului; 

c) maturitatea.  

II. Asociați noțiunile din cele două coloane dacă între ele există o legatură.  

A B 

1. Strategiile  de preț ridicat 

2. Strategiile de preț moderat 

3. Strategiile de preț scăzut 

a) Strategia prețului de promovare  

b) Prețuri diferențiate  

c) Strategia prețurilor de prestigiu 

 

1 - _____ ;      2 - _____ ;      3 -  _____ .  
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III. Răspundeţi cu A – adevărat sau F – fals la următoarele enunţuri:   

1.  În cadrul unei game de produse există o singură linie de produse.   □ 

2. Prețurile psihologice se încadrează în categoria strategiilor de preț criticate. □ 

3. Calitatea produselor nu reprezintă un element negociabil.    □ 

4. Reducerile comerciale se acordă sub forma unui procent din preț.   □ 

IV. Prezentați obiectivele strategiei de produs.         

V. Prezentați factorii care influențează nivelul prețurilor.           
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PROMOVAREa la locul vanzarii 

FIȘA DE LUCRU NR. 11 

 

     Reclama la ciocolata MILKA prezentată la un post TV: 

 

„Cea mai fină plăcere vine din Alpi, iar cu fiecare bucăţică din Milka vei simţi că eşti chiar 

acolo. Milka, gustul care te duce în Alpi!  Milka, cea mai fină plăcere!” 

 

 

Identifică elementele mesajului pubicitar: 

 

Titlu: 

 

Ideea: 

 

Argumentul: 

 

Slogan: 
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FIȘA DE LUCRU NR. 12 

Tema: Determinarea conținutului unui mesaj publicitar 

Realizati un mesaj publicitar  pentru firma voastra de exercițiu si identificați  elementele componente ale 

acestuia. 

FE _____________________ 

Mesaj publicitar: 

------------------------------------------------------------------------------------------------------

----------------------------------------------------------------------------------------------------- -

------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------

--------------------------------------------------- ------------------------------------  

 

Elementele mesajului publicitar: 

 

Emitatorul: 

Receptorul: 

Titlu: 

Ideea: 

Argumentul: 

Slogan: 
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PROIECT 

Unitatea de învățare: Promovarea la locul vânzării 

U.C.17. Aplicarea tehnicilor de marketing la nivelul unităţii comerciale 

 C4. Promovează produse/servicii la locul de vânzare 

Tema: Realizați un proiect cu tema „ Promovarea produselor firmei de exercițiu ...” având 

următorul conținut: 

a. crearea unui mesaj publicitar; 

b. realizarea de materiale promoționale; 

c. întocmirea unui buget promoțional necesar participării firmei la un târg al firmelor de 

exercițiu. 

Evaluarea va fi realizată pe baza următoarei grile: 

 

Grila de evaluare a proiectului 

Grupa:  

Nr. 

crt. 

Descriptor Punctaj 

acordat 

Punctaj 

obținut 

 

 

 

1. 

 

 

 

Conținut 

 

 

 

Conținutul proiectului aduce informații 

semnificative și utile pentru tema aleasă 

10 pct.  

Informațiile culese sunt bine organizate și 

interpretate  

10 pct.  

Informațiile din întregul proiect sunt corecte 

și actuale 

10 pct.  

Sunt stabilite clar concluziile cercetării 10 pct.  

Proiectul este complet (cuprinde toate 

piesele cerute de profesor la începutul 

unității de învățare) 

10 pct.  

 

2. 

 

Design 

Informațiile sunt ușor de citit iar spațiul este 

folosit într-un mod corespunzător și efectiv 

  5 pct.  

Înlănțuirea informațiilor și secțiunilor 

prezentării sunt clare și logice 

  5 pct.  

  Prezentarea este interesantă și reușește să   5 pct.  
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3. 

 

Prezentare orală 

capteze atenția audienței 

Tranziția dintre idei se face în mod gradual, 

logic; prezentarea s-a încadrat în timpul 

alocat 

  5 pct.  

 

4. 

 

Creativitate 

Atât proiectul cât și prezentarea conțin 

componente și caracteristici cu elemente de 

originalitate 

10 pct.  

 

5. 

 

Colaborare în 

cadrul echipei 

Toți membrii echipei s-au sprijinit reciproc 

și au participat la realizarea pieselor 

proiectului 

  5 pct.  

Sarcinile în cadrul echipei au fost distribuite 

în mod echitabil 

  5 pct.  
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TEST DE EVALUARE 

 

I. Încercuiţi litera corespunzătoare  răspunsului  corect:      

1. O caracteristică a imaginii de marcă a unității comerciale o constituie: 

a) cifra de afaceri; 

b) comportamentul și ținuta personalului; 

c) prețurile practicate. 

2. Emițătorul reprezintă: 

a) persoana care transmite mesajul; 

b) persoana care primește mesajul; 

c) drumul parcurs de mesaj. 

3. Spațiul delimitat geografic din care magazinul își atrage clienții reprezintă: 

a) aria de atracție; 

b) amplasarea; 

c) ambianța. 

4. Forma de etalare ce are drept scop atragerea atenției clienților este: 

a) etalarea închisă; 

b) etalarea deschisă; 

c) etalarea specială. 

5. Nu este o componentă a mixului promoțional: 

a) publicitatea; 

b) cuponul; 

c) promovarea vânzărilor. 

 

II. În coloana A sunt prezentați intermediarii în distribuție iar în coloana B caracteristici ale 

acestora. Realizaţi corespondenţa între coloana A şi B.      

A B 

8. titlul 

9. sloganul 

10. ideea 

11. argumentul 

a) coincide cu motivul de cumpărare 

b) partea cea mai importantă a mesajului 

c) crează imagine produsului 

d) îndemn direct privind cumpărarea produsului 

 

1 - _____ ;      2 - _____ ;      3 -  _____ ;      4 - _____ .  
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III. Răspundeţi cu A – adevărat sau F – fals la următoarele enunţuri:    

1. Etalarea în vitrine scoate în evidență varietatea și abundența de produse  □ 

2. Merchandisingul este o formă de promovare a vânzărilor    □ 

3. Publicitatea are drept scop influențarea comportamentului de cumpărare  □ 

4. Etalarea temă scoate în evidență un anumit produs     □ 

 

IV. Prezentați  principalele tehnici de promovare a vânzărilor   
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