ESTRATEGIAS COMERCIALES

Duración: 1 hora y media.                    CONVOCATORIA: Mayo-Junio 2012       TIPO DE EXAMEN: B          1ª SEMANA       

SISTEMA DE PUNTUACIÓN: Las preguntas tienen una única respuesta correcta (0,4 puntos). Los desaciertos puntúan -0,2 puntos y las preguntas no contestadas 0 puntos. Para aprobar el examen será necesario obtener 5 puntos.
1-La medida global de la marcha  de una empresa es su: A.Capacidad de endeudamiento B.Rentabilidad C.Eficiencia D.Balance (p. 70)

2-El fin último de la promoción de ventas es: A.Conseguir un incremento rápido del posicionamiento de la marca. B.Conseguir un incremento rápido de las ventas. C.Conseguir una comunicación más efectiva con el consumidor. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 267)

3-Con respecto al presupuesto publicitario, señale la afirmación CORRECTA: A.Cuanto mayor sea el número de competidores, más publicidad deberá hacer la empresa. B.Las marcas con cuotas de mercado más altas suelen necesitar menor inversión en publicidad que las marcas con cuotas más bajas. C.Los presupuestos de los productos nuevos serán iguales a los de los productos que ya son maduros en el mercado. D.Ninguna de las respuestas  anteriores. (p. 270)

4-Las decisiones que la dirección comercial ha de tomar y combinar de una forma determinada se denomina: A. Las cuatro pes  B. Programa de marketing. C. Marketing-mix. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 19)
5-Indique el orden correcto de las etapas del marketing selectivo: A.Selección, segmentación y posicionamiento del mercado. B.Segmentación, posicionamiento y selección del mercado. C.Segmentación, selección y posicionamiento del mercado. D.Selección, posicionamiento y segmentación del mercado. (P. 149)

6-Si la mercancía intercambiada en un mercado es perfectamente uniforme y homogénea, se dice que el mercado es: A.Perfecto     B.Transparente  C.Libre. D.Ninguna de las respuestas anteriores (p. 50)  

7-¿Cuál de las siguientes ideas NO se incluye actualmente en el concepto académico del marketing?: A.El intercambio. B.La obtención de satisfacción. C.La función de dirección de marketing. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 14)
8-¿Cuál de los siguientes NO es un principio que ha de respetar la empresa cuando elige una determinada estrategia?: A.Concentración. B.Adaptación. C.Seguridad. D.Ninguno de los principios anteriores. (p. 345)

9-Los bienes de consumo duradero suelen ir acompañados de: A.Gran participación de intermediarios. B.Servicios postventa. C.Suministro fácilmente realizable. D.Rotación de existencias elevada. (p. 49)

10-Uno de los requisitos generales del proceso de segmentación es: A.Que los grupos sean tan heterogéneos entre sí como sea posible. B.Que los grupos sean homogéneos pero diversos. C.Que los grupos sean hetereogéneos-homogéneos. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 158)
11-En la estrategia de marketing relacional: A.Los clientes son vistos como el auténtico recurso escaso que se tiene que optimizar. B.Los clientes son vistos como un eslabón más de la cadena dentro de la empresa C.Los clientes son vistos como el punto débil de la empresa D.Ninguna de las respuestas anteriores (p. 288)
12-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. (p. 21)

13-Señale en qué categoría de producto clasificaría el último concierto de Justin Bieber: A.Bienes tangibles puros. B.Bienes tangibles con algún servicio que los mejora. C.Servicios acompañados de algunos bienes. D.Servicios puros. (p. 185)
14-¿Cuál de los siguientes NO es un factor a considerar en la elección de la estrategia de segmentación?: A.Los medios (recursos) de la empresa. B.La diversidad de productos de la empresa. C.Estrategias de la competencia. D.Homogeneidad de los consumidores del mercado. (p. 164)

15-Los elementos que forman la estructura del precio son: A.La venta directa y los canales de distribución. B.Las medidas de valor y los precios primados. C.Las barreras de segmentación y la discriminación. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 214)
16-Los problemas en la fijación de precios surgen: A.Por no relacionar de forma coherente la fijación del precio con los demás elementos del marketing y las operaciones. B.Por disponer de precios adaptados al consumidor. C.Por disponer de precios muy elevados. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 212)

17-Los productos en los que existe una fuerte preferencia por parte del consumidor y sobre los que no acepta un sustituto, se denominan: A.Bienes de especialidad. B.Bienes de conveniencia. C.Bienes de compra por impulso. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 187)
18-¿En qué tipo de marketing las empresas ofrecen varios productos para satisfacer la variedad y el cambio buscados por los compradores?: A.Marketing masivo. B.Marketing selectivo. C.Marketing de diferentes productos. D.Marketing a medida. (p. 149)

19-Los carnés de socios que ofrecen ventajas al asociado, persiguen: A.Ventas de repetición. B.Ventas cruzadas. C.Ventas de referencia. D.Ventas de variedad. (p. 298)

20-¿En cuál de los siguientes tipos de mercados se produce la interdependencia estratégica?: A.Mercados oligopolistas .B.Mercados de libre concurrencia. C.Mercados en los que la mercancía intercambiada es perfectamente uniforme y homogénea. D.Monopolios de oferta. (p. 52)
21-La Comisión Nacional de Mercado de Valores: A.Es un intermediario. B.Interviene en la relación de intercambio entre vendedor y comprador. C.Es una institución no gubernamental. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 55)

22-De los siguientes, el factor incontrolable más evidente y cercano a la empresa es: A. El entorno. B. La competencia. C. El mercado. D. El producto. (p. 48)

23-El elemento que permite pasar del plano de lo estrictamente tecnológico al plano estratégico de la empresa se denomina:        A.Cadena de valor. B.Servidor web. C.Integrador de aplicaciones.     D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 310)
24-Con respecto a la calidad, la dimensión que se le debe dar en el área de marketing es: A.La subjetiva, desde la perspectiva del consumidor. B.La objetiva, desde la perspectiva de la materia prima que se utilice. C.La real, fruto de los análisis técnicos. D.Ninguna de las respuestas anteriores es correcta. (p. 195)

25- El tipo de intermediario más conocido es: A.El empresario. B.El comerciante. C.Facebook. D.La tecnología. (p. 54)
