Pobrano z arkusze24.pl

Arkusz zawiera informacje prawnie Uklad graficzny © CKE 2016 CENTRALNA
chronione do momentu rozpoczecia egzaminu KOMISJA
EGZAMINACYJNA

Nazwa kwalifikacji: Sprzedaz produktéow i ushug reklamowych
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Rok 2016
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Instrukcja dla zdajacego
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11.

12.

Sprawdz, czy arkusz egzaminacyjny zawiera 9 stron. Ewentualny brak stron lub inne usterki zglos
przewodniczacemu zespolu nadzorujgcego.

Do arkusza dotaczona jest KARTA ODPOWIEDZI, na ktérej w oznaczonych miejscach:

— wpisz oznaczenie kwalifikacji,

— zamaluj kratke z oznaczeniem wersji arkusza,

— wpisz swoj] numer PESEL*,

— wpisz swoj3a datg urodzenia,

— przyklej naklejke ze swoim numerem PESEL.

Arkusz egzaminacyjny zawiera test sktadajacy si¢ z 40 zadan.

Za kazde poprawnie rozwigzane zadanie mozesz uzyskac 1 punkt.

Aby zdac czg¢$¢ pisemng egzaminu musisz uzyskac co najmniej 20 punktow.

Czytaj uwaznie wszystkie zadania.

Rozwigzania zaznaczaj na KARCIE ODPOWIEDZI dlugopisem lub pidrem z czarnym tuszem/
atramentem.

Do kazdego zadania podane sg cztery mozliwe odpowiedzi: A, B, C, D. Odpowiada im nastgpujgcy
uktad kratek w KARCIE ODPOWIEDZI:

[a] | [8] | [€] | [

Tylko jedna odpowiedz jest poprawna.
Wybierz witasciwa odpowiedz i zamaluj kratke z odpowiadajaca jej literg — np., gdy wybrates
odpowiedz ,,A”:

W | B || [
Staraj si¢ wyraznie zaznacza¢ odpowiedzi. Jezeli si¢ pomylisz i blednie zaznaczysz odpowiedz,
otocz jg kotkiem 1 zaznacz odpowiedz, ktérg uwazasz za poprawng, np.

CIRCERCEN |

Po rozwigzaniu testu sprawdz, czy zaznaczytes wszystkie odpowiedzi na KARCIE ODPOWIEDZI
i wprowadzile§ wszystkie dane, o ktérych mowa w punkcie 2 tej instrukcji.

Pamigtaj, ze oddajesz przewodniczacemu zespolu nadzorujacego tylko KARTE ODPOWIEDZI.

Powodzenial

*w przypadku braku numeru PESEL — seria i numer paszportu lub innego dokumentu potwierdzajgcego toZsamosc
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Zadanie 1.

Dla ktérego rodzaju popytu procentowa zmiana wielkos$ci popytu jest mniejsza niz procentowa zmiana ceny?
A. Sztywnego.
B. Elastycznego.

C. Nieelastycznego.
D. Proporcjonalnego.

Zadanie 2.
Dziatanie mechanizmu rynkowego polega na ksztalttowaniu wielkosci popytu i podazy

A. przy pomocy ceny.

B. przy pomocy regulacji prawnych.

C. zgodnie z oczekiwaniami konsumentow.
D. zgodnie z oczekiwaniami sprzedajacych.

Zadanie 3.

Informacje pozyskiwane przez agencje reklamowa w celu rozpoznania rynku produktéw i ustug reklamowych
z Rocznika Statystycznego nazywa si¢ danymi

A. wtérnymi.

B. pierwotnymi.

C. sondazowymi.

D. oszacowanymi.

Zadanie 4.

Waluty innych krajéw i inne §rodki platnicze s3 przedmiotem obrotu na rynku
A. pracy.
B. dobr i ustug.

C. finansowym.
D. czynnikow produkcji.

Zadanie 5.

Agencja reklamowa okreslita swoja polityke cenowa ustug jako ,,zbieranie $mietanki” z rynku. Oznacza to, Ze
agencja bedzie stosowaé

A. stalg cene przez diugi okres dziatalnosci.
najnizszg ceng, zaktadajac, ze rynek jest na nig wrazliwy.
poczatkowo wysokie ceny, a nastgpnie stopniowo je obnizac.

0w

poczatkowo niskie ceny, a nastgpnie stopniowo je podwyzszac.
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Zadanie 6.
W ktérym rodzaju konkurencji na rynku wystgpuje duza liczba przedsigbiorstw o niewielkim udziale w rynku,
niemajgcych wigkszego wptywu na ksztattowanie cen rynkowych?

A. Oligopolu.

B. Monopolu.

C. Konkurencji doskonate;j.

D. Konkurencji monopolistyczne;j.

Zadanie 7.

Szef dzialu reklamy ogodlnopolskiego miesigcznika ,,Czas Aptekarzy” chee zachecic¢ kilka duzych koncernow
farmaceutycznych do zamieszczenia reklam w magazynie. Ktére z narz¢dzi promocji pozwoli najefektywniej

przekonac¢ klientow do podjecia wspolpracy z gazety?

A. Public relations.

B. Promocja handlowa.

C. Sprzedaz bezposrednia.
D. Promocja konsumencka.

Zadanie 8.

Do czynnikéw ekonomicznych otoczenia dalszego przedsiebiorstwa zalicza sie
A. okresowe nize demograficzne i poziom PKB.
B. koniunkturg¢ gospodarczg i system podatkowy.

C. strukturg gospodarstw domowych i poziom cen.
D. poziom rozwoju naukowego i klgski zywiotowe.

Zadanie 9.

Agencja reklamowa dokonata analizy marketingowej ustug sprzedazy powierzchni reklamowej. Wzigto pod
uwage tylko czynniki zewngtrzne. Wérdd nich agencja nie powinna analizowac

A. segmentdw rynku.
B. trendéw zakupowych.
C. wilasnej struktury organizacyjnej.
D. $rodkéw wspierajgcych dystrybucje.
Zadanie 10.
Ktora z informacii jest efektem badan jakosciowych?
A. Polowa nabywcow kupuje zestawy kosmetykow na prezent.
B. Obroty hipermarketu w pigtki sg wicksze o 45% niz w czwartki.
C. Sprzedajacy pozytywnie ocenili skuteczno$¢ reklamy telewizyjnej produktu.
D. Sprzedaz w poprzednim miesigcu w stosunku do biezacego byta wyzsza o 11%.
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Zadanie 11.
Drogie perfumy kupowane na prezent dla bliskiej osoby sa produktami

A. czestego zakupu.

B. rzadkiego zakupu.
C. niedostrzeganymi.
D. okresowego zakupu.

Zadanie 12.
Agencja reklamowa oferujgca full-service podjeta decyzje o pozyskaniu wigkszej liczby klientow
zainteresowanych reklamg ATL. W zwiazku z tym, dziatl sprzedazy powinien skupi¢ si¢ na zapytaniach
dotyczacych

A. druku ulotek 1 folderow.

B. realizacji kampanii prasowe;.

C. organizacji imprez promocyjnych.

D. realizacji kampanii w miejscu sprzedazy.

Zadanie 13. o4
Przedstawiony na wykresie cykl zycia produktu dotyczy kategorii cyklu E
[=%
w
A, stylu
B. mody.
C. recyklu.

D. sezonowego dziwactwa.

A 4

Czas

Zadanie 14.
Producenci AGD przy sprzedazy swoich produktéw z zastosowaniem ograniczonej liczby punktéw sprzedazy ze
wzgledu na koniecznos$¢ stworzenia odpowiednich warunkéw sprzedazy korzystajg z dystrybucji

A. wylacznej.
B. selektywne;j.

C. intensywnej.
D. ekskluzywne;j.

Zadanie 15.
Do narze¢dzi promocji sprzedazy zalicza sig:

A. sponsoring, dzingle reklamowe, broszury.

B. publicity produktu, lobbing, kontakty z prasg.
C. wystawy sklepowe, ulotki, spoty reklamowe.
D. kupony, obnizki cen, nagrody za lojalnosé.
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Zadanie 16.
Jezeli klientami firmy sa osoby bardzo miode (rejestrujace si¢ na stronie firmy), to najlepsza forma dotarcia do
tych oséb z nowa ofertg bedzie wykorzystanie

A.  wrzutki.

B. katalogu.

C. e-mailingu.

D. przesytki pocztowe;.

Zadanie 17.

Oferent przedstawiajacy ofert¢ handlowa nie jest zobowiazany do wywigzania si¢ z warunkéw oferty, gdy
A. odbiorca przyjmuje warunki oferty.
B. zamoOwienie jest zgodne z warunkami oferty.

C. oferta nie zostata odwolana w odpowiednim czasie.
D. zamodwienie nastapi po wyznaczonym terminie z winy zamawiajgcego.

Zadanie 18.

Agencja reklamowa ustala ceny swoich produktow metoda kosztowa. Oblicz ceng netto ulotki reklamowej na
podstawie nastepujgcych danych: catkowite koszty state wynoszg 30 000 zi, jednostkowy koszt zmienny wynosi
2 z1, a planowany zysk ze sprzedazy 10 000 szt. ulotek wyniesie 30%.

A. 4,99zt
B. 5,00zt
C. 6,50z
D. 8,00zt

Zadanie 19.

Agencja reklamowa w pierwszy poniedziatek kazdego miesigca udziela 20% rabatu na caly asortyment. Ktory
rodzaj rabatu stosuje agencja?

A. TloSciowy.
B. Handlowy.
C. Terminowy.
D. Gotowkowy.

Zadanie 20.
Do ktorego rodzaju dyskryminacji cenowej dochodzi w sytuacji, gdy taki sam produkt lub ustuga ma rézne ceny
dla ré6znych grup klientow?

A. Roéznicowanie cen w zalezno$ci od segmentu.

B. Réznicowanie cen ze wzgledu na inny wizerunek.

C. Réznicowanie cen dla poszczegblnych kanatéw dystrybuci.
D. Réznicowanie cen w zaleznosci od potozenia geograficznego.
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Zadanie 21.
Agencja reklamowa opracowata dla klienta cennik interesujacych go banneréw reklamowych. Oblicz brakujaca
w cenniku ceng brutto. Banner reklamowy lity Cena netto Stawka Cena brutto
A. 1023 7t (frontlight) zalm? VAT zalm’
B. 11237 do 1 m? 20,00 zt 23% 24,60 zt
C. 12,30z 1m’-5m’ 15,00 zt 23% 18,45 zt
D. 13,20zt 1m’-5m’ 10,00 zt 23% ?
Zadanie 22.

Tworzenie bazy danych o klientach jest optacalne w przypadku, gdy

A. firma sprzedaje produkty luksusowe.

B. klienci wykazuja lojalno$¢ wobec marki.

C. firma przygotowuje kampani¢ reklamowsa.

D. koszty pozyskiwania biezacych informacji s3 wysokie.

Zadanie 23.
Klienci, ktorzy kupujg towar po takiej cenie, ze zaspokaja on okreslone potrzeby w stopniu ich interesujagcym
1 podgzajg przy tym za innymi modg czy stylem, okreslani sg jako

A. lojalni.

B. rozwazni.

C. konserwatysci.
D. wczesna wigkszoS¢.

Zadanie 24.

Nabywca kupujacy gléwnie towary oznaczone przedstawionym znakiem kieruje si¢ motywami o charakterze

A. moralnym.

B. racjonalnym.

C. innowacyjnym.

D. irracjonalnym. TERAZ POLSKA

Zadanie 25.
Ktére z wymienionych kryteriow segmentacji rynku sg najistotniejsze w przypadku zastosowania dla branzy
samochodowe;j?

A. Wiek, pte¢, hobby, wyksztalcenie.

B. Wiek, aktywnos¢ zawodowa, hobby, religia.

C. Liczba 0s6b w rodzinie, dochdd, pte¢, hobby.

D. Miejsce zamieszkania, dochdd, religia, pteé.
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Zadanie 26.
Atrakcyjno$¢ segmentu rynku zalezy od barier wejscia i wyjscia z niego. Najbardziej atrakcyjne segmenty rynku
majg
A. niskie bariery wejécia i wyjscia.
B. wysokie bariery wejécia i wyjscia.
C. niskie bariery wejscia i wysokie bariery wyjscia.
D. wysokie bariery wejscia i niskie bariery wyjscia.
Zadanie 27.
Na podstawie przedstawionego fragmentu rozmowy sprzedazowej okre$l technik¢ aktywnego shuchania, ktorg

zastosowat sprzedajgcy.

Klient: Od kilku lat prowadze salonik krawiecki, przez catly ten czas swojq reklame
. zamieszczatem w prasie lokalnej. Niestety nie jestem zadowolony z jej efektow.

B. Klaryfikacje. Sprzedajgcy: O ile dobrze zrozumiatem, reklama prasowa juz Pana nie interesuje.
C. Potakiwanie.

A. Parafrazg.

D. Odzwierciedlanie.

Zadanie 28.
Podczas procesu sprzedazowego klient odczuwa lekcewazenie jego osoby. Moze to by¢ wynikiem
A. braku przerw w rozmowie migdzy sprzedajacym a kupujacym.
B. formutowania krotkich, treSciwych pytan przez sprzedajgcego.
C. zbytrzadkiego kontaktu wzrokowego migdzy sprzedajacym a kupujacym.
D. zbyt czestych i doktadnych ustalen pomigdzy sprzedajgcym a kupujgcym.

Zadanie 29.
Podczas prezentacji sprzedajacy odpiera zarzuty klienta, zgadzajac si¢ z jego uwagami, a jednocze$nie odpiera je,
opisujac zalety produktu. Ktérg metod¢ odpierania zarzutow stosuje sprzedawca?

A. Metode ,.tak... ale”.

B. Zwlekanie z odpowiedzia.

C. Technike odbijania piteczki.

D. Metode powolywania si¢ na osoby trzecie.

Zadanie 30.
Stosujac trojetapowa argumentacj¢ sprzedazy FAB, handlowiec

A. opisuje tylko cechy charakterystyczne produktu lub ustugi.

B. przedstawia tylko zalety wynikajace z cech produktu lub ustugi.

C. prezentuje zyski, jakie klient osiggnie dzigki zaspokojeniu swoich potrzeb.

D. dopasowuje cechy i zalety produktu do rozpoznanych uprzednio potrzeb klienta.
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Zadanie 31.

Chcac wyj$¢ naprzeciw wymaganiom kazdego klienta poprzez dostosowanie produktéw, cen, promocji
i dystrybucji do indywidualnych potrzeb, nalezy zastosowac strategie

A. kreacji.

B. kodyfikacji.
C. modyfikacji.
D. personalizacji.

Zadanie 32.
Ktory rodzaj strategii produktowo-rynkowej wybrata agencja reklamowa oferujaca nowe produkty na nowym
rynku zbytu?

A. Rozwoju rynku.

B. Dywersyfikacji.
C. Penetracji rynku.
D. Rozwoju produktu.

Zadanie 33.
W sytuacji, gdy przedsigbiorstwo zamierza kupi¢ ushugi reklamowe, wysyla do wielu agencji reklamowych brief

A. kreatywny.
B. reklamowy.

C. nazewniczy.
D. marketingowy.

Zadanie 34.

»Agencja reklamowa bedzie przystepowac do realizacji poszczegolnych prac po otrzymaniu pisemnego zatwierdzenia
odpowiedniego harmonogramu | kosztorysu. Zamawiajgcy jest zobowiqzany do zaakceptowania harmonogramu
i kosztorysu w terminie ustalonym przez Strony.”

Przedstawiony fragment umowy zlecenia dotyczy

A. terminéw wykonania materialow reklamowych.

B. mozliwosci dokonania zmian w projektach kreatywnych.

C. zatwierdzania wykonania przez agencj¢ prac kreatywnych.

D. terminéw wykonania prac kreatywnych oraz ich kosztorysowania.

Zadanie 35.
Jezeli celem umowy pomiedzy agencjg reklamowg a przedsigbiorstwem jest osiggnigcie okreslonego w jej tresci

rezultatu, na przyktad: zaprojektowanie witryny internetowej, strony zawierajg umowe

A. zlecenia.

B. o dzielo.

C. agencyjng.
D. kontraktacji.
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Zadanie 36.

Prowadzenie negocjacji podczas rozmowy sprzedazowe;j jest konieczne, gdy

A. Zadania strony sa nieetyczne.

B. druga strona dziata w zlej mierze.

C. nie ma si¢ nic do zaoferowania drugiej osobie.

D. niektore interesy pomigdzy stronami sg rozbiezne.

Zadanie 37.

Uczestnicy negocjacji rzeczowych rozwigzali problemy starajac si¢ szuka¢ wielu alternatywnych rozwigzan,
ktore pozwolily wybraé¢ opcj¢ zadowalajaca obie strony 1 doprowadzity do dtugotrwatej wspotpracy. Ktorg zasade
negocjacji rzeczowych zastosowali uczestnicy?

A. Oddzielania problemu od ludzi.

B. Stosowania obicktywnych kryteriow.

C. Poszukiwania rozwigzan korzystnych dla obu stron.

D. Koncentrowania si¢ na interesach, a nie na stanowiskach.

Zadanie 38.
Ktora ze stosowanych technik negocjacyjnych zwigzanych z wykorzystaniem czasu lub miejsca daje poczucie

wigkszej pewnosci 1 mozliwo$¢ manipulowania miejscem?

A. Stosowanie termindw ostatecznych, nieprzekraczalnych.
B. Przeprowadzanie negocjacji na wlasnym terenie.

C. Niewygodne miejsce prowadzenia negocjacji.

D. Celowe przedtuzanie rozmow.

Zadanie 39.
Ktora z wymienionych form rozliczen nie jest gotowkowa?

A. Czek gotowkowy.
B. Przekaz pocztowy.
C. Wplata gotowkowa.
D. Polecenie przelewu.

Zadanie 40.
Prezentowany druk przedstawia
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