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1. La penetración en el mercado es una estrategia de marketing:

A. Basada en los consumidores. B. Basada en la competencia. C. Basada en la diferenciación. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (pág. 345)

2. ¿Cuál de las siguientes NO es una limitación para la discriminación directa de precios?:

A. Dirigir un producto a diferentes segmentos con diferentes precios sin diferenciar de alguna manera el producto. B. Identificar a los consumidores únicamente por sus precios de referencia C. La poca probabilidad de que aparezca arbitraje en el mercado. D. Ninguna de las respuestas anteriores.(Pág. 448)

3. ¿A qué tipo de bienes pertenecen los bienes de compra por emergencia?:

A. Bienes de especialidad o preferencia. B. Bienes de comparación.           C. Bienes de conveniencia. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 187)

4. La elaboración de un presupuesto de los costes para un determinado plan se realiza en:

A. El programa de marketing. B. El marketing-mix. C. El plan estratégico de marketing.  D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 21)

5. ¿Cómo se denomina a la cuota de mercado que se calcula tomando como base las ventas totales del mercado objetivo en euros?:

A. Cuota de mercado absoluta B. Cuota de mercado en valor. C. Cuota de mercado total. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág.337)  

6. ¿En qué siglo se empieza a estudiar la estrategia empresarial?:

A. En el siglo XIX. B. En el siglo XX. C. En el siglo XVIII. D. En el siglo IV a. de C. (Pág. 15)

7. Una pobre imagen de la empresa en el mercado, ¿cómo es considerada dentro del análisis DAFO?:

A. Posibles debilidades externas. B. Posibles amenazas externas.              C. Posibles debilidades internas. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 341)

8. ¿En qué grupo de factores se encuadra la estructura de los presupuestos nacionales?: 

A. Factores económicos  B. Factores socio-culturales. C. Factores político-legales. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 333)
9. ¿Cómo se denomina al vendedor encargado de visitar a los distribuidores y detallistas para tomar los pedidos?:  

A. Representante itinerante. B. Encargado de la venta. C. Representante-repartidor. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 265)

10. ¿Qué hay que hacer para dejar satisfecho a un cliente charlatán en un período de tiempo razonable? :

A. Tener preparada una respuesta para todas las preguntas que se planteen B. Responder rápidamente ante cualquier problema C. Evitar las promesas que no se puedan cumplir. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 294)
11. Un canal de distribución indirecto, donde cada nivel del canal se comporta de forma independiente el uno del otro, sin preocuparse del rendimiento global del canal, se dice que tiene una estructura:

A. Vertical coordinada. B. Vertical convencional. C. Horizontal coordinada. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 247) 

12. Indique cual de las siguientes funciones NO es realizada por un intermediario:

A. Creación del surtido. B. Actividades de marketing. C. Asunción de riesgos. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 253)

13. ¿Cuál de las siguientes NO es una de las “cinco ces” del marketing?: A. Capturar. B. Crear. C. Consumir. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 221)
14. En la matriz productos/mercados de BCG, ¿Cómo se denomina a los productos/mercados que drenan cantidades elevadas de flujos de caja para financiar su difusión y ventas en mercados con rápido crecimiento pero en los que la presencia de la empresa es aún escasa?:

A. Productos problema. B. Productos estrella. C. Productos raros.              D. Ninguna de las respuestas anteriores(Pág. 75)

15. ¿En cuál de los mecanismos de control se realiza la denominada auditoría de marketing?:  

A. Control sobre los objetivos. B. Control sobre los responsables. C. Control sobre los procedimientos. D. Ninguna de las respuestas anteriores.(Pág. 349)

16. La canibalización está relacionada con:

A. La discriminación de precios en líneas de productos B. La discriminación de precios mediante paquetes de productos  C. Las promociones de ventas basadas en el precio D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 228)

17. ¿Qué estrategia de venta personal consiste en la adaptación del producto por parte del vendedor, con el fin de satisfacer las necesidades que percibe del cliente?:

A. Estrategias de persuasión. B. Estrategias de gestión. C. Estrategias de negociación. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 278)

18. La combinación de mercado y producto que constituye el objetivo de la empresa se denomina:

A. Marketing-mix. B. Plan estratégico. C. Promoción. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 19)

19. En términos generales, ¿en qué estrategia de producto se realiza un mayor esfuerzo de I+D?:

A. Estrategia de diversificación. B. Estrategia de diferenciación.                  C. Estrategia de modificación. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 198)

20. ¿Cuál de los siguientes NO es un tipo de posicionamiento con respecto a la competencia?:

A. Posicionamiento por el estilo de vida. B. Reposicionamiento.                   C. Posicionamiento mediante el nombre. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 167)

21. Para que la estrategia de “descremación” sea efectiva:

A. El producto ha de ser de compra frecuente.  B. Los consumidores con precios de reserva bajos han de estar dispuestos a demandar el producto al menos con tanta urgencia como el resto de los compradores. C. El producto puede ser de consumo inmediato. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 233)
22. ¿Qué técnica se puede emplear como alternativa a los modelos estándar de portafolio?:

A. Análisis conjunto. B. Análisis de grupos. C. El método de Cangilhem.    D. Ninguna de las anteriores(Pág. 77)

23. ¿Cuál de las siguientes limitaciones NO es propia  de todos los modelos de portafolio?:  

A. Todos se apoyan conceptualmente en la cuota de mercado. B. Las dimensiones utilizadas para clasificar los productos/mercados se miden con escalas imprecisas y arbitrarias. C. Ninguno tiene en cuenta el crecimiento del mercado. D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 77)
24.¿Cuál fue el objetivo buscado por la empresa General Electric al crear en 1960 la base de datos P.I.M.S.?:

A. Buscar una norma estándar para medir la rentabilidad B. Analizar la dimensión estratégica de los productos/mercados de una empresa             C. Calcular el precio óptimo de los productos D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 71)

25. El elemento central del análisis en el modelo del “Boston Consulting Group” es:

A. El crecimiento del mercado B. Los flujos de caja C. La cuota de mercado       D. Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 76)
