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1. Los primeros estudios sistemáticos sobre el comportamiento de compra del consumidor, se llevaron a cabo durante: A.La primera década del siglo XX B.Los años 20 y 30 C.Los años 40 y 50 D.Los años 60 (Pág. 11)

2. Según Grant, existen cuatro elementos críticos para que una estrategia contribuya al éxito. ¿Cuál de los siguientes NO es uno de esos elementos?: A.Profundo conocimiento del entorno B.Valoración subjetiva de los recursos C.Objetivos sencillos, coherentes y a largo plazo D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 17)

3. El microentorno del marketing está formado por: A.Elementos controlables e incontrolable por la empresa B.Sólo elementos controlables por la empresa C.Sólo elementos incontrolables por la empresa  D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 47)

4. Si cada comprador puede conocer las ofertas de todos los vendedores y cada vendedor las propuestas de todos los compradores, se dice que el mercado es: A.Libre B.Transparente C.Perfecto D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 50)

5. ¿A qué categoría del análisis estratégico del mercado pertenece el análisis de las sinergias e interacciones de los elementos de la mezcla de marketing?: A.A la categoría que comprende los análisis relativos al núcleo estratégico del marketing B.A la categoría que comprende los elementos relativos al análisis de oportunidades, amenazas, ventajas y debilidades de la empresa C.A la categoría que comprende los elementos del análisis estratégico de la rentabilidad y de la cartera de productos-mercados D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 60)

6. ¿Cuál es el orden correcto en el que llevan a cabo las tres etapas del marketing selectivo?: A.Segmentación del mercado - Posicionamiento en el mercado - Selección del mercado B.Segmentación del mercado - Selección del mercado - Posicionamiento en el mercado C.Selección del mercado - Segmentación del mercado - Posicionamiento en el mercado D.Selección del mercado - Posicionamiento en el mercado - Segmentación del mercado (Pág.149)  

7. ¿Cuál de los siguientes NO es un criterio específico del comportamiento de compra?: A.Fidelidad de marca B.Posibles beneficios esperados o buscados C.Frecuencia de compra o uso del producto D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 156)

8. En la etapa de madurez del producto, ¿qué estrategia es la más idónea?:  A.Diferenciada B.Concentrada C.Indiferenciada D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 164)

9. Si la empresa decide promover de forma intensa sólo una de sus ventajas, deberá desarrollar: A.Una estrategia de subposicionamiento B.Una estrategia de segmentación C.Una propuesta de venta única D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 169)

10. Los productos cuya compra no está planificada o no suponen ningún esfuerzo de búsqueda se denominan: A.Bienes de compra por impulso B.Bienes no buscados C.Bienes de comparación D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 187)
11. ¿Cómo se denominan las estrategias de discriminación de precios en las que se busca una correlación entre los precios de referencia de cada individuo o segmento y la preferencia por algún atributo del producto?: A.Estrategias de discriminación directa B.Estrategias de discriminación indirecta C.Estrategias mixtas de discriminación D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 225) 

12. Para que la estrategia de descremación sea efectiva: A.Los consumidores con precios de reserva altos han de estar dispuestos a demandar el producto con menor urgencia que el resto de los compradores B.El producto ha de ser de consumo duradero y compra esporádica C.El precio de reserva de los consumidores ha de ser bajo D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 233)

13. ¿Cuál de las siguientes NO es una forma de coordinación vertical en los canales de distribución?: A.Contractual B.Administrativa C.Convencional D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 247)
14. ¿Cuál de las siguientes NO es una función de los intermediarios?: A.Traslado físico del producto B.Actividades de merchandising C.Creación del surtido D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 253)
15. El vendedor encargado de entregar el producto físicamente se denomina: A.Representante-repartidor B.Prospector comercial C.Representante itinerante D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 265)

16. ¿Cuál de los siguientes factores ha de considerar la empresa antes de fijar el presupuesto publicitario?: A.La sustituibilidad del producto. B.La selección del mensaje C.El estilo publicitario D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 271)

17. ¿A qué categoría de las estrategias de relaciones públicas pertenecen las intervenciones en foros e instituciones públicas?: A.Medios de comunicación social B.Oficinas y servicios de atención al público C.Acciones de patrocinio y mecenazgo D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 279)

18. Cuando a un mismo cliente se le consigue vender más de un servicio, se produce la denominada: A.Economía de escala B.Venta de repetición C.Economía de variedad D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 299)

19. El plan de marketing: A.Debe ser flexible y dinámico B.Especifica los objetivos de la empresa C.Se ha de limitar a realizar planes de marketing a largo plazo D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 327)

20. Los criterios psicográficos: A.Son criterios específicos del comportamiento de compra B.Son criterios generales de segmentación C.Normalmente son criterios específicos, pero en ciertas ocasiones se pueden tratar como generales D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 335)
21. El mercado potencial, está formado por: A.El mercado de los no-consumidores relativos y el mercado de los no-consumidores absolutos B.El mercado de los no-consumidores relativos y el mercado actual de la competencia C.El mercado actual de la empresa y el mercado actual de la competencia D.El mercado actual y el mercado de los no-consumidores absolutos (Pág. 337)

22. Los índices de mercado evalúan la capacidad de compra: A.De una determinada zona geográfica B.De individuos con una determinada renta C.En función del gasto alimentario D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 338)

23. ¿Cuál de las siguientes es una posible amenaza de la empresa?: A.Contratiempo de una empresa competidora B.Procesos patentados C.Mal desempeño de la empresa aliada D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 341)

24. ¿Cuál de las siguientes es una estrategia de marketing basada en la competencia?: A.La diferenciación B.El posicionamiento a juicio del cliente C.La segmentación D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 345)

25. Los instrumentos de promoción de ventas empleados más frecuentemente con los consumidores son: A.Las rebajas y descuentos sobre el precio del producto B.Los concursos y sorteos C.Las muestras gratuitas D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 269)

