ESTRATEGIAS COMERCIALES (LICENCIATURA A.D.E.) CURSO 2009-2010
Duración: 1 hora y media.
 CONVOCATORIA: Mayo-Junio 2010 
TIPO DE EXAMEN: A   1ª SEMANA
Si se equivoca al codificar cualesquiera de los datos o respuestas y no puede borrar, solicite una hoja nueva del mismo tipo de examen, acompañando ambas (nueva y vieja) al examen indicando cuál es la válida. EL EXAMEN NO SE CORREGIRÁ SI NO SE INDICA EL TIPO DE EXAMEN.
1-¿Qué tipos de bienes son la leche o el café?: A.Bienes tangibles con algún servicio que los mejora. B.Bienes tangibles puros. C.Servicios puros. D.Servicios acompañados de algunos bienes. (P. 184)

2-¿Qué estrategia de producto se produce cuando aumenta la profundidad de la línea como consecuencia de la incorporación de nuevos productos?: A.Estrategia de diversificación. B.Estrategia de modificación. C.Estrategia de creación. D.Estrategia de diferenciación. (P. 197)

3-¿Cuál de las siguientes NO es una de las “cinco ces” en función del valor?: A.Culminar .B.Convencer. C.Capturar. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 221)

4-De las siguientes, ¿Qué tipo de discriminación de precios es la más eficaz en aquellas situaciones en las que los consumidores tienen un precio de reserva alto para uno de los productos de la oferta y bajo para el otro?: A.Promociones de ventas basadas en el precio. B.Descuentos en segundo mercado. C.Discriminación mediante paquetes de productos. D.Descomposición del precio en una parte fija y otra variable. (P. 230)

5-¿Cuál de los siguientes factores NO influye en la distribución?: A.La heterogeneidad en los hábitos de compra. B.Los medios de comunicación publicitarios. C.Los cambios en el comportamiento del consumidor. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 242)

6-¿Cuál de las siguientes NO es una modalidad de distribución en los servicios?: A.Las franquicias. B.El alquiler de bienes. C.La venta directa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 249)

7-¿Cuál de las siguientes empresas lleva a cabo una estrategia de distribución intensiva?: A.Ferrari. B.Kodak. C.Coca-Cola. D.McDonald´s. (P. 256)

8-¿Qué tipo de vendedor tiene como misión principal entregar el producto físicamente?: A.Representante-repartidor. B.Prospector comercial. C.Encargado de la venta. D.Vendedor directo. (P. 265)

9-Cada una de las distintas alternativas que ofrece un medio, se denomina: A.Impulso. B.Soporte. C.Forma publicitaria. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 274)

10-En la estrategia basada en el valor del cliente, ¿cuál de los siguientes es un beneficio ofrecido por los clientes consolidados como personas que han sabido valorar positivamente la relación con la empresa?: A.Disminución de la elasticidad precio, con la posibilidad de obtener mayores márgenes de venta. B.Disminución de los costes de marketing para los competidores. C.Disminución de la satisfacción y rendimiento de los empleados. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 290)

11-¿Cuál de las siguientes NO es una de las cinco fuerzas de Porter?: A.La competencia de los productos complementarios. B.Las barreras de entrada de nuevas empresas en el sector. C.La rivalidad existente entre las empresas ya establecidas. D.El poder de negociación de los proveedores. (P. 306)

12-¿Cuál es la primera fase en el proceso de creación de un plan de marketing?: A.Determinación de las metas y objetivos. B.Análisis de la situación. C.La estrategia de marketing. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 330)

13-¿Cómo se denomina la cuota de mercado calculada con relación a las ventas totales del mercado objetivo?: A.Cuota relativa al líder. B.Cuota de mercado relativa. C.Cuota de mercado absoluta o total. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.337)

14-En el análisis DAFO, la disminución en las ventas de un producto sustituto, se considera una posible: A.Oportunidad. B.Amenaza. C.Fortaleza. D.Debilidad. (P. 341)

15-¿Cuál de las siguientes es una estrategia de marketing basada en los clientes?: A.La ampliación del mercado objetivo. B.El posicionamiento competitivo C.La diferenciación. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 345)

16-¿En qué etapa del marketing selectivo se evalúan las ventajas y desventajas de cada segmento?: A.Segmentación del mercado. B.Posicionamiento en el mercado. C.Selección del mercado. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 149)

17-Señalar cuál de entre los siguientes es un requisito estratégico de los segmentos resultantes de un proceso de segmentación: A.Ser grupos heterogéneos entre sí. B.Estar formados por consumidores homogéneos en cuanto a sus percepciones, preferencias o necesidades. C.Que su demanda potencia sea medible. D.Ser grupos homogéneos entre sí. (P. 159)

18-El error de posicionamiento que consiste en que los compradores tienen una idea imprecisa de la marca, o no conocen nada especial sobre ella, se denomina: A.Posicionamiento confuso. B.Posicionamiento dudoso. C.Subposicionamiento. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 169)

19-De los siguientes, ¿qué elemento analítico se encuadra dentro del núcleo estratégico del marketing?:A.Análisis de las sinergias e interacciones de los elementos de la mezcla de marketing. B.Análisis interno de la estructura de costes de la empresa. C.Análisis estratégico de la rentabilidad del mercado. D.Análisis de la cartera de productos-mercados. (P. 60)

20-El reparto de muestras gratuitas es una decisión relacionada con: A.El producto. B.La distribución. C.La promoción. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 21)

21-¿Cuál de los siguientes NO es un tipo de producto característico de la matriz de “crecimiento/ cuota de mercado”?: A.Productos estrella. B.Productos problema. C.Productos Interrogante. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.75)

22-Indique cuál de los siguientes elementos NO ha de tener en cuenta la empresa a la hora de planificar y llevar a cabo una estrategia: A.El campo de actuación. B.Las capacidades de la empresa. C.Las sinergias. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.17)
23-La venta de productos ligeramente diferentes, cada uno de los cuales es ofrecido por una de las muchas empresas participantes en el mercado, se denomina: A.Competencia monopolista. B.Oligopolio. C.Monopolio de oferta. D.Ninguna de las anteriores. (P.51)

24-Los detalles relativos al calendario de ejecución de una estrategia de marketing constituyen el denominado: A. Marketing-mix. B. Plan estratégico de marketing. C.Programa de marketing. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.21)

25-Según el destino final o uso, ¿cómo pueden ser clasificados los bienes?: A.Bienes corrientes, de compra por impulso y de compra por emergencia. B.Bienes adquiridos por motivos racionales, y por motivos emocionales o sensoriales. C.Bienes de consumo, y bienes industriales o productos organizacionales. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.186)

