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. Sprawdz, czy arkusz egzaminacyjny zawiera 10 stron. Ewentualny brak stron lub inne usterki zgto$

przewodniczacemu zespotu nadzorujacego.

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

— wpisz oznaczenie kwalifikacji,

— zamaluj kratk¢ z oznaczeniem wersji arkusza,

— wpisz swoj numer PESEL*,

— wpisz swojg date urodzenia,

— przyklej naklejke ze swoim numerem PESEL.

Arkusz egzaminacyjny zawiera test sktadajacy si¢ z 40 zadan.

Za kazde poprawnie rozwigzane zadanie mozesz uzyska¢ 1 punkt.

Aby zda¢ cze$¢ pisemng egzaminu musisz uzyska¢ co najmniej 20 punktow.

Czytaj uwaznie wszystkie zadania.

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

Do kazdego zadania podane s3 cztery mozliwe odpowiedzi: A, B, C, D. Odpowiada im nastgpujacy
uktad kratek w KARCIE ODPOWIEDZI:

[a] | [8]]| [c]] [o]

Tylko jedna odpowiedz jest poprawna.
Wybierz wlasciwa odpowiedZz i zamaluj kratke z odpowiadajaca jej litera — np., gdy wybrates
odpowiedz ,,A’:

M| 5| [ o

Staraj si¢ wyraznie zaznacza¢ odpowiedzi. Jezeli si¢ pomylisz i btgdnie zaznaczysz odpowiedz, otocz
ja kotkiem i zaznacz odpowiedz, ktorg uwazasz za poprawna, np.

@ ] =

Po rozwigzaniu testu sprawdz, czy zaznaczyle§ wszystkie odpowiedzi na KARCIE ODPOWIEDZI
1 wprowadzite$ wszystkie dane, o ktorych mowa w punkcie 2 tej instrukcji.

Pamietaj, Zze oddajesz przewodniczacemu zespolu nadzorujacego tylko KARTE ODPOWIEDZI.

Powodzenia!

* w przypadku braku numeru PESEL — seria i numer paszportu lub innego dokumentu potwierdzajacego tozsamos¢
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Zadanie 1.

Agencja reklamowa otrzymata zlecenie na przeprowadzenie kampanii reklamowej dla salonu
kosmetycznego. Agencja postanowila rozpocza¢ prace od analizy SWOT. W zwigzku z tym bedzie ona
badata

A. jedynie mocne strony, szanse i inne czynniki, ktére wptyna na korzys¢ salonu.

B. zar6éwno stabe, jak i mocne strony oraz szanse i1 zagrozenia ptynace z otoczenia.

C. jedynie stabe strony oraz wszelkie czynniki, ktore moga zaszkodzi¢ w osiggnieciu celow
salonu.

D. jedynie szanse i zagrozenia, ktore plyna z otoczenia rynkowego i narzucaja pewne zasady

dziatania.

Zadanie 2.

Czynnikiem ekonomicznym wplywajacym na funkcjonowanie agencji reklamowe;j jest
A. etyka reklamy.
B. stopa podatkowa.

C. fazarozwoju branzy.

D. zmiana warto$ci zycia.

Zadanie 3.
Agencja reklamowa, chcac wstepnie zbada¢ makrootoczenie powinna zastosowaé analize
A. pieciu sit Portera.
B. grup strategicznych.
C. krzywej doswiadczen.
D. generalnej segmentacji otoczenia.
Zadanie 4.
Ceny ustalone w aquaparku sa na poziomie cen innych basenéw krytych w regionie. Aquapark

zastosowat metode ustalania cen opartg na

A. kosztach.

B. konkurencji.

C. popycie na ustugg.

D. postrzeganej wartosci.
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Zadanie 5.

Producent gadzetow reklamowych oddziatuje na rynek za pomocg tradycyjnej mieszanki
marketingowej. Oprocz produktu zalicza si¢ do niej:

A. zysk, strate, dystrybucjg.

B. ceng, dystrybucje, promocje.

C. ceng, dystrybucje¢, planowanie.
D. personel, dystrybucje, promocje.

Zadanie 6.

Firma wprowadzajaca na rynek buty sportowe, kre§lac audytorium reklamy wzieta pod uwage segment
konsumentow, ktorzy preferuja zdrowy styl zycia. W opisanym przypadku zastosowano segmentacje
wedtug kryterium

A. spotecznego.

B. kulturowego.

C. behawioralnego.
D. demograficznego.

Zadanie 7.

Znaczna wigkszo$¢ klientow salonu kosmetycznego to osoby, ktore korzystaja z ustug i sa mniej
wrazliwe na zmiang¢ ceny oraz ch¢tnie polecajg salon innym. Sa to tzw. klienci

A. lojalni.

B. maruderzy.

C. nasladowcy.

D. innowatorzy.
Zadanie 8.
Firma produkujaca artykuty biurowe umozliwia klientowi zakup przy mozliwie najmniejszym wysitku,
gdyz produkt jest ogolnie dostepny. Jest to dziatanie z zakresu

A. promocji.

B. personelu.

C. lokalizacji.

D. dystrybucji.
Zadanie 9.
Styl negocjacji oparty na zatozeniu, ze celem jest zwycigstwo, w ktorym jedna ze stron uzyskuje
korzy$ci poprzez wymuszanie ustgpstw na drugiej, to styl

A. twardy.

B. migkki.

C. firmowy.

D. rzeczowy.
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Zadanie 10.
Ktory z podanych przykladow scenariuszy negocjacyjnych dotyczy sytuacji, w ktorej zwycigstwo jest
pozorne - okupione jednorazows transakcja?

A. Pot-na pot.

B. Wygrany-wygrany.

C. Wygrany-przegrany.

D. Przegrany-przegrany.

Zadanie 11.
Producent zabawek wykonal analiz¢ portfelowa BCG swoich produktow. W ktorej grupie znajduja si¢
produkty nie przynoszace znaczacych nadwyzek i nie majace perspektyw rozwoju?

A. Psy.

B. Gwiazdy.

C. Dojne krowy.

D. Znaki zapytania.

Zadanie 12.
Przedsigbiorstwo handlowe BIM w lipcu zarejestrowato nastepujace sumy dotyczace podatku VAT:
— VAT nalezny - 10 000 zt,

— VAT naliczony- 7 000 zt.
Ktora kwote firma powinna wptaci¢ do Urzgdu Skarbowego?

A. 3000zt
B. 7000 zt
C. 10000 zt
D. 17000 zt

Zadanie 13.

Catkowity koszt wtasny wyprodukowanych gadzetow wynosi 100 zt, zatoZzony zysk producenta 25 zi,

a podatek VAT 23%. Cena brutto gadzetow, ktora zostanie umieszczona w cenniku, powinna by¢ rowna

A, 922571
B. 125,00 zt
C. 148,00 zt
D. 153,75zt
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Zadanie 14.

Rabat przyznawany nabywcom w celu naktonienia ich do zaopatrywania si¢ tylko u jednego sprzedawcy
to rabat

A. handlowy.

B. ilo$ciowy.

C. gotowkowy.
D. lojalnosciowy.

Zadanie 15.

Sprzedawca specjalistycznego sprzetu wedkarskiego, chcac szczegdtowo poinformowaé wedkarzy

o produkcie powinien zastosowaé reklame

A. wkinie.

B. wradiu.

C. w prasie specjalistycznej.
D. w telewizji og6lnopolskie;j.

Zadanie 16.
Firma transportowa prowadzaca dzialalnos$¢ o zasiggu wojewoddzkim powinna skoncentrowaé swoje

dziatania reklamowe na rynku

A. lokalnym.

B. globalnym.

C. regionalnym.

D. ogoélnokrajowym.

Zadanie 17.
Potrzeby fizjologiczne to
A. wszystkie potrzeby zaspokajane w procesie zycia.
B. pozadanie milosci, przyjazni, akceptacji w otoczeniu.
C. pozadanie okreslonych dobr stuzacych zaspokojeniu najwazniejszych potrzeb.
D. potrzeby, ktore nie dotycza konkretnych przedmiotdéw, lecz ogdlnych warunkéow egzystencji

np. pragnienie, jedzenie, sen.
Zadanie 18.
Do tzw. cen psychologicznych naleza ceny

A. o nierownych koncéwkach.

B. zaokraglone lub rowne warto$ci okreslonej monety.

C. ustalane na poziomie bliskim lub ponizej tego, ktorg stosuja konkurenci.
D

dostosowane do poszczegdlnych segmentdéw, réznych grup konsumentow.
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Zadanie 19.

Do czynnikéw psychologicznych determinujacych zachowanie konsumentow na rynku naleza:

A. dochody, ceny.

B. osobowo$¢, postawy.

C. opinia lideréw, kultura.

D. opinia grupy spotecznej, rodzina.

Z.adanie 20.

Nieetycznym zachowaniem lidera rynkowego wobec konkurentow jest zastosowanie przez niego cen

A. zwyczajnych.

B. dumpingowych.

C. psychologicznych.

D. o nieréwnych koncéwkach.

Zadanie 21.

Firma sprzedajaca materiaty poligraficzne postanowita przeprowadzi¢ badania marketingowe. Dobor
proby do badania wymaga wcze$niejszego ustalenia, kto lub co moze by¢ zZrddlem potrzebnej
informacji, czyli okre$lenia

A. jednostki proby.

B. liczebnosci proby.

C. populacji generalne;.

D. spisu osob badanych.

Zadanie 22.

Firma AS chcac przygotowaé kampani¢ reklamowa postanowita przeprowadzi¢ badanie marketingowe.
Jak okresla si¢ pytanie majace na celu wyeliminowanie oséob, ktorych badanie nie dotyczy?

A. Otwarte.

B. Filtrujace.

C. Projekcyjne.
D. Alternatywne.

Zadanie 23.

Firma ustugowa przygotowuje oferte¢ handlowa. Element identyfikujacy firm¢ w ofercie to

A. data.

B. logo firmy oferenta.
C. nazwa miejscowosci.
D

imie¢ i nazwisko osoby, do ktorej kierowana jest oferta.
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Zadanie 24.
Pokazy, degustacje, konkursy, loterie, itp., to narzedzia
A. reklamy.
B. sponsoringu.
C. public relations.
D. promocji sprzedazy.
Zadanie 25.
Propozycja sprzedazy lub kupna towardéw albo uslug, okreslajaca istotne warunki przysziej umowy

kupna-sprzedazy, to

A. Dbrief.

B. umowa.

C. list przewodni.
D. oferta handlowa.

Zadanie 26.

Koncowym celem prezentacji produktu jest
A. ukazanie cech produktu.
B. poznanie potrzeb klienta.

C. okreslenie zalet produktu.
D. sprzedaz produktu klientowi.

Zadanie 27.
Przedstawieniem zalet i korzysci danego produktu potencjalnemu kupujacemu jest

A. umowa.

B. sprzedaz.

C. prezentacja.

D. list przewodni.

Zadanie 28.
Pierwszym krokiem przy projektowaniu bazy danych jest

A. stosowanie regut normalizacji.

B. dostep do aktualnych i1 doktadnych informacji.
C. okreslenie celu, jakiemu ma stuzy¢ baza danych.
D

wyszukiwanie i organizowanie potrzebnych informacji.
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Z.adanie 29.

Programy do obstugi baz danych umozliwiaja przede wszystkim gromadzenie i przetwarzanie danych

A. tekstowych i liczbowych.
B. tekstowych i graficznych.
C. liczbowych i graficznych.
D. graficznych i literowych.

Zadanie 30.

Klient, ktory chetnie nawigzuje rozmowe ze sprzedawca na temat produktow i czesto opowiada o swoim
zyciu prywatnym, to klient

A. nieufny.

B. rozmowny.
C. niecierpliwy.
D. zdecydowany.

Zadanie 31.
Klienci, ktorzy staraja si¢ kupowa¢ §wiadomie - zapoznajg si¢ wczesniej z towarem, doktadnie czytaja
umowg¢ przed podpisaniem, a takze zachowuja paragon, egzekwuja swoje prawa i sktadaja reklamacje, to

A. nieufni liderzy.

B. ostrozni pragmatycy.

C. nieostrozni optymisci.
D. niepewni przecigtniacy.

Zadanie 32.
Wedtug nowoczesnego modelu, najwazniejszym etapem sprzedazy jest

A. zamknigcie obstugi.
B. potwierdzenie obstugi.
C. ocena zasobnosci klienta.

D. wzbudzenie zainteresowania.
Zadanie 33.
Miarg dobrej obstugi klienta jest

A. cena.

B. ustuga dodatkowa.

C. zadowolenie klienta.

D. dysonans pozakupowy.
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Z.adanie 34.

Przy prowadzeniu rozméw sprzedazowych z klientami w modelu nowoczesnej sprzedazy, wzbudzenie

zaufania i zainteresowanie potrzebami klienta powinno stanowié¢

A.  40% jakos$ci skutecznej sprzedazy.
B.  70% jakosci skutecznej sprzedazy.
C.  90% jakosci skutecznej sprzedazy.
D. 100% jakosci skutecznej sprzedazy.

Zadanie 35.

Agencja reklamowa analizujac zdobyte informacje i opracowane rozwigzania, ktore zaspokoja mozliwie
najwiecej oczekiwan i potrzeb klienta, a z drugiej strony uwzgledniag mozliwosci finansowe nabywcy,

postepuje zgodnie z procesem

A. przygotowania oferty.

B. zamknigcia sprzedazy.

C. naniesienia poprawek ofertowych.

D. przygotowania listu motywacyjnego.

Zadanie 36.
Od 1 stycznia 2013 r. na fakturze nie ma obowigzku umieszczania okreslenia
A. daty sprzedazy.
B. kwoty podatku.
C. oryginat i kopia.
D. nabywcy i sprzedawcy.
Zadanie 37.
Dokumentem okreslajacym istotne warunki przysziej umowy kupna-sprzedazy tonerow do drukarki jest
A. brief.
B. cennik.

C. list przewodni.
D. oferta handlowa.

Z.adanie 38.

Jezeli sprzedaz jest rejestrowana przez kase fiskalng, to wydrukowany paragon powinien zostaé

wreczony

A. kazdemu kupujacemu.

B. klientom, ktorzy o to poprosza.

C. klientom, ktorych zakup wyniesie powyzej 10 zl.
D. kupujacym uprawnionym do rabatu przy zakupie.
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Zadanie 39.
Dysonans pozakupowy to
A. pozadany efekt obstugi klienta.
B. pozytywny stan emocjonalny po dokonaniu zakupu.
C. negatywny stan emocjonalny wywotany po ujawnieniu si¢ ujemnych cech towaru.
D

zjawisko, ktére nie wptywa na budowanie wrazenia po skorzystaniu z ustugi w salonie

kosmetycznym.
Zadanie 40.
Pierwszym elementem procesu zakupowego jest

A. decyzja zakupu.

B. ocena poréwnawcza.

C. us$wiadomienie potrzeby.
D

poszukiwanie informacji.
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