1. Care este cea mai buna strategie a unei firme pentru a obtine un avantaj competitiv?
a. Sase asigure costuri de productie si preturi de vanzare minime
b. Sa urmareasca nivelul maxim de calitate
c. Sase diferentieze de concurenti sai
d. Depinde de conditiile pietei si situatia companiei

2. O companie are avantaj competitiv daca:

Este lider de piata (are cota cea mai mare de piata)

Este recunoscuta de clienti si concurenti ca lider din punct de vedere tehnic

Are un avantaj specific asupra concurentilor si care-i permite atragerea de clienti
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Are mai multe resurse financiare decat ceilalti concurenti

3. Strategia de a fi / ramane lider de cost intr-o industrie este eficienta daca:
a. Exista o concurenta prin pret intre producatori
b. Nu se poate asigura o diferentiere a produselor relevanta pentru clienti
c. Clientii au dificultati (costuri) in a schimba furnizorii
d. a,bsic

4. 1n ce conditii strategia de a fi / rimane lider de cost NU este foarte adaptata pietei?
a. Cand clientii au nevoi variate, cerinte specifice si produsele alternative sunt scumpe
b. Cand produsele oferite de firmele concurente sunt foarte similare
c. Concurenta prin pret este foarte puternica
d. a bsic.

5. Strategia de a obtine un avantaj competitiv prin diferentiere consta mai ales in
a. A viza cei mai instariti clienti si a le oferi produse de cea mai inalta calitate (exclusiviste)
b. Sa cheltui mai mult decat concurentii in publicitate pentru a convinge clientii de
valoarea diferentelor
c. Sa oferi un produs care este diferit in moduri apreciate de catre un numar semnificativ
de clienti
d. Nici un raspuns corect

6. Strategia de a obtine un avantaj competitiv prin concentrare/focalizare consta mai ales in:
a. A viza cei mai instariti clienti si a le oferi produse de cea mai inalta calitate (exclusiviste)
b. Aidentifica/viza grupuri de clienti care au nevoi diferite sau utilizeaza produsul in mod
diferit
c. A cheltui mai mult decat concurentii in publicitate pentru a convinge clientii de valoarea
diferentelor
d. Araspunde unor clienti cu putere de negociere sporita



