INSTRUCŢIUNI PENTRU REZOLVAREA TESTULUI

Nu întoarceţi pagina până când nu vi se spune.

Timpul limită pentru rezolvarea acestui test este de 25 de minute.

Testul conţine 25 de întrebări grilă. Câteva dintre întrebări solicită calcule relativ simple - puteţi folosi pagina goală drept ciornă. Dacă preferaţi, puteţi folosi un calculator.

Fiecare întrebare grilă este urmată de câte 5 răspunsuri. Ca de exemplu:

EXEMPLU: 1. Un camion merge cu o viteză de 80 km / oră. Ce distanţă va parcurge în 30 de minute?






A.
15 kilometri;





B.
30 kilometri;





C.
40 kilometri;





D.
80 kilometri;





E. 
Nici unul dintre răspunsurile de mai sus.
EXPLICAŢIE: Datorită faptului că 30 de minute înseamnă o jumătate de oră şi camionul merge cu 80 de km / oră, distanţa parcursă este de 40 de kilometri. Răspunsul corect este C. 

MARCAREA RĂSPUNSURILOR CORECTE

Nu marcaţi nimic pe paginile cu intrebari. Folosiţi pagina goală de hartie pentru calcule şi marcaţi toate răspunsurile dumneavoastră pe pagina separată, pentru răspunsuri. Pentru fiecare întrebare, marcaţi doar un singur răspuns, pe cel pe care îl credeţi dumneavoastră a fi răspunsul corect al respectivei întrebări. În exemplul de mai sus, răspunsul corect este C şi ar trebui marcat aşa:

1.
A
B
■
D
E

Înainte de a marca un răspuns, fiţi atent(ă) la numărul întrebării din test şi găsiţi acelaşi număr pe pagina pentru răspunsuri..

Dacă vă răzgândiţi asupra unui răspuns, fiţi sigur(ă) că aţi şters complet primul răspuns.

Gândiţi cu atenţie, dar nu pierdeţi prea mult timp pentru fiecare întrebare. Dacă o întrebare vi se pare mai dificilă, puteţi trece la următoarea şi să reveniţi mai târziu la cea cu dificultăţi. Puteţi răspunde la întrebări chiar dacă nu sunteţi sigur(ă) de răspunsul corect.

Scorul acestui test va fi dat de numărul întrebărilor al căror răspuns este corect.

Înainte de a începe, vă rugăm să completaţi datele cerute în Secţiunea A de pe pagina rezervată răspunsurilor. Scrieţi clar, lizibil, încât să poată fi citit cu uşurinţă.

ÎNTREBĂRI

Întrebările 1, 2, 3  se bazează pe următorul paragraf:

Într-un oraş sunt 50 de magazine. Există 15 de magazine mari care sunt vizitate de un vânzător (agent de vanzare) o dată pe săptămână şi există 35 de magazine mici care sunt vizitate o dată la două săptămâni. La fiecare vizita agentul ia comanda. Cifra de afaceri medie a unui magazin mare este de 1.000 RON / comandă, iar a unui magazin mic este de 200 RON / comandă.

1. Care este numărul total de vizite făcute de vânzător, la toate magazinele, în 4 săptămâni?

A.    50 vizite;
B.  130 vizite;
C.    65 vizite;
D.  100 vizite;
E.    85 vizite.
2. Dacă productivitatea este definită ca fiind numărul facturilor – comenzilor realizate -împărţit la numărul total de vizite făcute, şi există o productivitate de 80 % pentru magazinele mari, care este numărul total de facturi emise către magazinele mari în două săptămâni? 

A. 12 
facturi;
B. 24 
facturi;
C. 15 
facturi;
D. 30 
facturi;
E.   8 
facturi.
3. Care este cifra de afaceri totală generată de toate magazinele la un loc în 2 săptămâni – pentru agent -, presupunând o productivitate de 90 % pentru magazinele mici si de 80 % pentru magazinele mari?

A. 33.000 RON;
B. 30.300 RON;
C.   6.300 RON;
D. 63.000 RON;
E. 33.300 RON.
4. Care dintre următoarele cinci cuvinte nu sunt indicatori de performanta?

A. Cheltuielile legate de vanzare
B. Volumul de vanzare
C. Profitul brut (generat de vanzarile unui vanzator, adica vanzari – costul produselor)
D. C. Executarea promotiilor;
E. D. Numarul de comenzi obtinute.
5. Recunoastere speciala/ premiu pentru realizari deosebite, incurajarea si contactul cu supervizorul, suplimentul de comision, nivelul salarial total si oportunitatile de avansare / promovare sunt:
A. parte a programului de premiere

B. parte a celor 12 munci ale managerului de vanzari
C. promotii;
D. pachet de recompensare;

E. motivari.
Întrebările 6, 7, 8, 9 se bazează pe tabelul de mai jos:

	Clienţi
	Cantitate

ce trebuie vândută

- buc. -
	Cantitate

vândută

- buc. -
	Planning / magazin

- % -
	Preţ mediu

(RON/buc.)
	Discount pentru mai mult de 50 buc. vândute 

- % -
	Vânzări

- RON -

	Magazin 1
	50
	48
	
	23.2
	2%
	

	Magazin 2
	32
	67
	
	12,2
	2%
	

	Magazin 3
	12
	67
	
	10
	2%
	

	Medie
	
	
	
	
	
	

	TOTAL
	
	
	
	
	
	


INSTRUCŢIUNI: Tabelul de mai sus reprezintă planul de activitate si rezultatele unui agent de vânzări  la sfarsitul unei zile de muncă. Vă rugăm să răspundeţi la întrebări folosind informaţiile din tabel. (Nu se cere rotunjirea cifrelor.)

6. Care este realizarea planului (pentru toate magazinele, in  procente)?

A. 100 %;
B. 110 %;
C. 360 %;
D. 194 %;
E.   55 %.
7. Care este valoarea totală a vânzărilor agentului, în RON?

A. 2.548,98 RON;
B. 2.571,25 RON;
C. 2.601     RON;
D. 2.578.72 RON;
E. 2.548.73 RON.
8. Dacă agentul primeşte un bonus de 1,5 % din totalul vânzărilor, care este suma ce îi va reveni?

A. 38,23 RON;
B. 37,9   RON;
C. 38,56 RON;
D. 39,3   RON;
E. 39 
   RON.
9. Câte bucati ar trebui să vândă agentul Magazinului 1 pentru ca acest magazin să obţină un discount de 36,19 RON?

A. 78 
buc.;
B. 86 
buc.;
C. 152 buc.;
D. 14
buc.;
E. 36
buc.

Întrebările 10, 11, 12 se bazează pe următorul paragraf:

	1
	Agentii de vanzare sunt plătiti cu sume de bani echivalente cu productivitatea pe care o au, iar productivitatea lor se reflecta in profitul firmelor de distributie pentru care lucreaza.


	2
	Cei mai buni agenti sunt plătiti cu mult mai bine decat cei slabi, desi

	3
	nu toti clientii la care vand au cumparari mari. De fapt,

	4
	spre deosebire de ce se intampla in anii ‚90, cei mai buni clienti la care vindeau alta data, en-grosistii,

	5
	nu mai sunt atat de importanti. Managerii buni au început să creasca distributia

	6
	folosind metode de vanzare si de organizare a traseelor care sa permita vizitarea clientilor mai mici, numiti si clienti de tip C. In acelasi timp, au inceput sa lucreze din ce in ce mai mult

	7
	rute exterioare în loc de clasicele zone din interiorul oraselor. Datorita concurentei mai mici din partea Kailor, o mare parte dintre aceste noi rute au fost foarte profitabile.


10. Care este legătura dintre agentii foarte bine plătiti şi succesul financiar al firmelor care fac distributie?
A. Firmele lor au întotdeauna un profit considerabil;
B. Firlmele lor nu au aproape niciodată profit mare;
C. Întotdeauna firmele lor nu au înregistrat pierderi;
D. Câteodată firmele lor înregistrează mari pierderi;
E. Firmele lor nu au niciodată un profit considerabil.
11. Având în vedere textul de mai sus, care dintre următoarele afirmaţii este adevărată?

A. Agentii noi pretind salarii mai mari decât cei vechi;
B. Rutele exterioare sunt puţin costisitoare;
C. Toate firmele de distributie din anii ‘90 nu au fost profitabile;
D. Câţiva dintre managerii de vanzari au folosit agenti care nu au pretins niciodată sume mari de bani;
E. Câteva dintre firmele de distributie mici au fost profitabile.
12. Cumparatorii la care se refera rândul 5 sunt:

A. en-grosisiti;
B. Key Accounts;
C. clienti mici si mijlocii, de tip B si C;
D. agenti;
E. rute exetioare.
13. Trade marketing-ul nu se ocupa de:
A. marketingul clientilor, distribuitorilor si cumparatorilor;
B. listele de pret ale clientilor si ale concurentei;

C. conceperea si realizarea masterbinder-ului si POS-urilor;

D. planograme;

E. top must –sell SKUs.
 14. ‚Efectul de halou’ din timpul unui interviu inseamna:
A. candidatul raspunde la intrebari prin da sau nu;

B. ca un  candidat raspunde bine la un factor de productivitate, si aceasta se reflecta asupra celorlalti factori

C.  sa nu luati o decizie  in timpul interviului -  concentrati-va asupra acumularii de date;

D. sa-l salutati-l pe candidat cu caldura  si faceti tot ce va sta in putinta  pentru a-l face sa se  simta  in largul sau.

E. tendinte spre evaluari specifice.

15. Care din urmatoarele propozitii nu sunt adevarate:
A. O distributie de calitate inseamna mai multi agenti, stocuri, servicii si masini;
B. Vanzarea creste cu calitatea distributiei si marimea zonei acoperite;
C. O distributie de calitate inseamna costuri mai mici;
D. Costurile pot fi exprimate ca si procent din volumul de vanzare;
E. Mai multi clienti inseamna costuri mai mari.

Întrebările 16 şi 17 necesita citirea acestui set de INSTRUCŢIUNI: Unele cuvinte au fost omise din fiecare dintre următoarele întrebări (uneori două cuvinte). Alegeţi cel mai potrivit cuvânt dintre variantele A, B, C, D sau E de mai jos, în aşa fel încât, odată adăugat propoziţiei, sa completeze sensul acesteia.

16. În ciuda a ceea ce se crede, distributia este cea mai buna forma de....
A. comunicare;
B. vanzare;
C. publicitate;

D. economie;
E. 100% magazine acoperite, 100% articole vandute, 100% prezenta (fara OOS) si 100% bani incasati

17. Ineficienta este primul semnal de alarmă al managerului de vanzari: lipsa de ……. Fata de subordonati face un manager sa fie ……. se faca lucrurile singur(ă).

A. fermitate ... incapabil(ă) să ...;
B. transparenta … vulnerabil(ă) să ...;
C. putere de exemplu ... dornica să ...;
D. cunostinte tehnice ... predispusa să ...;
E. delegare ... nevoita să....
18. Care dintre cele cinci cuvinte de mai jos se potriveşte cel mai puţin cu celelalte patru? marketing, produs, pret, comunicare, distributie
A. produs
B. comunicare
C. pret
D. marketing
E. distributie
19. Distribuitorul este pentru producator, precum: 

Cearta - Divort - Nevasta - Om - Casatorie
A. Cearta e pentru casatorie;
B. Divortul pentru om;
C. Casatoria pentru nevasta;
D. Nevasta pentru om;
E. Cearta pentru divort.
20. În lista de clienti a unui agent de vanzare, primii 23 de clienti, din cei 100 pe care i-a facturat, fac 65% din volumul lui de vanzare. Asta inseamna:
A. agentul are 65% distributie numerica;
B. restul de 67 de clienti fac 35% de volum de vanzare;
C. primii 23 de clienti au 65% distributie ponderata;
D. agentul a accesat corect numai 23 de clienti;
E. agentul are 23% distributie ponderata.
21. Care dintre următoarele cinci cuvinte se potriveşte cel mai puţin cu celelalte patru?

Distributie – Shelving – Promotii – Merchandising - Pret
A. Pret;
B. Shelving;
C. Promotii;
D. Merchandising; 
E. Distributie. 

FOAIE DE RĂSPUNSURI
Instrucţiuni:
Completaţi toate informaţiile din Secţiunea A, apoi treceţi la Secţiunea B. Vă rugăm nu folosiţi această pagină drept ciornă.
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SECŢIUNEA  C

VĂ RUGĂM NU SCRIEŢI NIMIC ÎN ACEASTĂ SECŢIUNE
SCOR:
