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1. Günlük standart ürünler için yapılan satınalma faaliyetlerine ne ad verilir ?
a) Sistematik kaynak temini

b) Rutin satınalma

c) Özel satınalma

d) Proje satınalma

e) Uluslararası satınalma

2. Özel bir üretim için pazarlık sonucu ve sözleşmelerle garanti altına alınmış, nitelikli bir tedarikçi ile satınalma ilişkisine ne ad verilir ?

a) Özel satınalma

b) Proje satınalma

c) Sistematik kaynak temini

d) Rutin satınalma

e) Uluslar arası satınalma
3. Aşağıdakilerden hangisi satınalmada anahtar yeteneklerden biri değildir ?
a) Risk ve değer yönetimi

b) Pazarlık

c) Tedarikçi değerlemesi ve seçimi

d) Bayi yönetimi

e) Pazar araştırması

4. “Başarılı bir satınalma için …………………..” ifadesi nasıl tamamlanmalıdır?

a) Doğru fiyat alın

b) İyi bir satınalma rehberi geliştirin

c) İndirim türlerini bilin

d) Lojistik konusunda önlem alın

e) Hepsi

5. Aşağıdakilerden hangisi satınalma yöneticisi özelliklerinden biri değildir ?
a) Taktik pazarlık

b) Problem tanımlaması ve çözüm

c) Maliyet yönetimi yeteneği

d) Sosyal güvenlik yasaları bilgisi

e) Sözleşme yeteneği

6. Temel satınalma süreçlerinden biri değildir ?

a) İhtiyacın tanımlanması

b) Tedarikçi niteliği ve değerleme
c) Reklam stratejilerinin belirlenmesi

d) Teklif alma ve teklif değerleme

e) Sözleşme yönetimi ve gözden geçirme

7. Satınalma pazar araştırmasında yararlanılan bilgi kaynakları arasında bulunmaz ?
a) İşletme satınalma bölümü arşivi

b) Satıcı internet siteleri
c) İş Kurumu

d) Sanayi ve ticaret odası dökümanları

e) Kataloglar
8. Bir işletmenin satınalma bölümü organizasyonu; Merkez Avrupa, Kuzey Avrupa, Güney Avrupa, Asya-Pasifik ve Kuzey Amerika olmak üzere bölümlere ayırmıştır. Bu tip organizasyon yapısına ne ad verilir ?

a) Fonksiyonel

b) Matris

c) Coğrafi temelli

d) Klasik organizasyon

e) Yatay organizasyon

9. Aşağıdakilerden hangisi pazarlık oturumundan önce “hazırlık aşaması” için geçerlidir ?
a) Uygun kaynakları bulun

b) Satıcının pozisyonunu analiz edin

c) Alternatif eylem planları hazırlayın

d) Yeterli müzakere / görüşme için imkan hazırlayın

e) Hepsi

10. Aşağıdakilerden hangisi çıkmaz pazarlıkların çözümlenmesinde kullanılmaz ?

a) Hassas ve problemli alanlardan kurtulmak için diğer pazarlık konusuna geçin, bütünü görün

b) “Pozisyonunu görüyorum, şimdi benim pozisyonumu anlamayı dene” prensibi

c) Çözüm önerin

d) İçki ikram edin, havadan sudan konuşun

e) “Çok ileri gitmiş olmalıyız şimdi bataklığa saplanıp kaldık” sendromlarını ortadan kaldırın

Cevaplar: 1b, 2c, 3d, 4e, 5d, 6c, 7c, 8c, 9e, 10d.
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