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¢ Nu se acorda punctaje intermediare, altele decat cele precizate explicit prin barem.
¢ Se vor puncta orice alte formulari i modalitati de rezolvare corecta a cerintelor, in
acord cu ideile precizate in barem.

SUBIECTUL |. TOTAL: 10p.
1. b. 2. a. 3.c. 4. Db. 5.c.

Pentru fiecare rdspuns corect se acorda céate 2p.; pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia, Op.

SUBIECTUL II. TOTAL: 26p.
1.(12p)a.— F;b.— F;c.—A;d.—A;e.—F; f. -A.

Pentru fiecare rdspuns corect se acorda céate 2p.; pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia, Op.
2.6p)l.—c; 2.—a; 3.—h.

Pentru fiecare rdspuns corect se acorda céate 2p.; pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia, Op.

3.(8p.)

alegerea criterilor de segmentare; efectuarea segmentarii propriu-zise; descrierea
segmentelor; selectarea segmentelor asupra carora firma isi orienteaza activitatea de

marketing.
Pentru fiecare rdspuns corect se acorda céate 2p.; pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia, Op.

SUBIECTUL Il TOTAL: 30p.
1. (12p.)
= Vedete
- produse relativ noi aflate Tn faza de crestere
- au cea mai favorabila pozitie pe piata
- sunt mari generatoare de cheltuieli
= Puncte critice
- produse aflate in ultima faza a ciclului de viata
- sunt pastrate in viatd mai mult din inertie
- au putine sanse de agi reveni
Pentru fiecare rdspuns corect se acordd cate 2p.; pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia Op.
2. (8p.) Prezentarea cercetarilor de piata in functie de obiectul cercetarii:
= Cercetare exploratorie are rolul de a clarifica si structura probleme de interes conducand
la o mai buna intelegere gi cunoastere a acesteia
= Cercetarea instrumentald presupune: elaborarea si testarea unor instrumente de cercetare
= Cercetarea descriptiva are ca obiect descrierea detaliata a pietei unui anumit produs turistic
= Cercetarea explicativa vizeaza explicarea unui fenomen ce are loc pe piata si cauzele
care 1l determina si influenteaza
= Cercetarea predictiva are ca scop realizarea unor prognoze pe termen scurt, mediu sau

lung a fenomenelor pietei.
Pentru oricare patru raspunsuri corecte si complete, din lista de mai sus, se acorda cate 2p.; pentru fiecare
réspuns parfial corect sau incomplet se acordéd céate 1p ; pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia Op.

3. (10p.) Compartimentul de vanzari propriu-zise are urmatoarele atributii:

* cunoagterea in detaliu a programelor turistice/serviciilor ce fac parte din oferta agentiei

= |egatura stransa cu clientela si informarea ei despre conditiile de inscriere si calitatea
serviciilor oferite

» evidenta vanzarilor structurate pe destinatii si natura serviciilor oferite

= Tntocmirea documentelor necesare turistului pentru serviciile cumparate: factura, voucher etc.

» efectuarea de rezervari pe rutele stabilite conform programelor pentru grupurile
organizate de turisti sau oameni de afaceri

= urmarirea decontarilor s.a.
Pentru oricare cinci raspunsuri corecte din lista de mai sus se acorda céate 2p.; pentru rdspuns incorect sau lipsa
acestuia Op.
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SUBIECTUL IV. TOTAL: 24p.
(4p.) Definirea politicii de pret.
- cuvinte cheie: stabilirea exacta si cat mai reala a preturilor

Pentru réspuns corect si complet se acordd 4p.; pentru raspuns incomplet sau partial corect se acorda 2p.;
pentru raspuns incorect sau lipsa acestuia 0p.

(6p.) Prezentarea strategiilor de pret in functie de potentialul economic al consumatorului:
= strategia de piafa a turistului de lux:
- piata acestui segment este destul de ingusta, formata din clienti cu venituri ridicate,
dificil de satisfacut;
- se solicita produse turistice sofisticate;
= strategia de piafa a turistului de masa:
- piata acestui segment este formata din clienti cu venituri moderate/modeste, destul
de numerosi;
- pretind produse turistice mai putin elaborate si la preturi scazute, acceptarea unor
preturi ridicate este dificila, lenta, greu de remarcat de la un an la altul;
= strategia de piafa a turistului de mijloc:
- piata acestui segment intruneste turisti cu venituri medii care sunt mai ugor de satisfacut;

- se manifesta o tendinta de parvenire si copiere a categoriilor turistilor de lux.
Pentru fiecare strategie prezentatd corect se acordd cate 2p.; pentru fiecare rdspuns incomplet sau partial corect
se acorda céate 1p: pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia Op.

(8p.) Prezentarea strategiilor de pret in functie de concurenta:

» strategia tarifului ridicat consta in promovarea produsului turistic pe o piata unde cererea
turistica nu prea osciliaza in functie de modificarile pretului; este practicata in turismul de
lux, caracterizat prin grad Tnalt de confort;

= strategia tarifelor pausale (forfetare) consta in oferirea unor aranjamente de tipul ,totul
inclus” prin care se ofera turistilor un pachet minimal de servicii obligatorii la un nivel
determinat de confort;

= strategia tarifului scgzut: tarif de lansare folosit in cazul intentiei de a patrunde pe piata;

» strategia tarifelor diferenfiate consta in aplicarea unor preturi si tarife pentru servicii diferentiate

n cursul unui an calendaristic (in functie de sezon, amplasare, ciclul de viata al produselor).
Pentru fiecare strategie prezentatd corect se acordd cate 2p.; pentru fiecare rdspuns incomplet sau partial corect
se acordd cate 1p: pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia 0p.

(6p.) Prezentarea strategiilor de pret in functie de cerere-oferta:

» strategia smantéanirii (identificarea avantajului de piatd): consta in fixarea unor preturi
mari atunci cand cerea este ridicata (C>0), asigurand marirea substantiala a profitului;

» strategia penetrdrii: se recomanda cand intreprinderea Tsi propune Tncurajarea cererii Si
extinderea pietei proprii; pretul este scazut — fiind cauza cererii viitoare ridicate;

* strategia supraviefuirii: se bazeaza pe preturi din ce in ce mai coborate; este folosita n
cazul: intensificarii concurentei, scaderii puterii de cumparare, periclitarea pozitiei
produsului pe piata.

Pentru fiecare strategie prezentatd corect se acordd cate 2p.; pentru fiecare rdspuns incomplet sau partial corect

se acordda cate 1p: pentru rdspuns incorect sau lipsa acestuia 0p.

Total test: 90 puncte. Se acorda 10 puncte din oficiu. Nota finala se calculeaza prin
impartirea la 10 a punctajului obtinut.
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