ESTRATEGIAS COMERCIALES. CURSO 06-07

Duración: 1 hora y media.          CONVOCATORIA: Mayo/ Junio 2007           TIPO DE EXAMEN: C           1ª SEMANA

CODIFIQUE EN EL ANVERSO DE ESTA HOJA: SU D.N.I.   CÓDIGO DE CARRERA: 42   CÓDIGO DE ASIGNATURA: 505
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. ES OBLIGATORIO ENTREGAR EL ENUNCIADO 
1-Indique cuál de los siguientes factores NO influye cuando la empresa establece una estrategia de fijación de precios en función del valor: A.Los costes de creación del valor. B.El mercado objetivo al que la empresa se dirige. C.La capacidad de la empresa para crear valor económico para sus clientes. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.212)

2-Para que la estrategia de descremación sea efectiva: A.El producto ha de ser de consumo y compra frecuentes. B. El producto ha de ser de consumo duradero y compra esporádica. C.El producto ha de ser de consumo frecuente y compra esporádica. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.233)

3-¿Cuál de las siguientes NO es una característica de la franquicia desde el punto de vista del franquiciador?: A.Resulta difícil mantener la fidelidad del franquiciado. B.No permite una homogeneidad en la prestación del servicio. C.Proporciona muchos ingresos. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.250)

4-En el método del “recuerdo a las 24 horas”, el grado de recuerdo inmediato de una muestra del público objetivo nada más ver por primera vez el anuncio, se denomina: A.Recuerdo espontáneo. B.Recuerdo inmediato. C.Recuerdo sugerido. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.277)

5-¿Cuál de las siguientes tareas puede realizar un intermediario?:  A.Actividades de marketing. B.Fabricación del producto. C.Creación de nuevos productos. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.253)

6-¿Cuál de los siguientes es un criterio estratégico de los segmentos?: A.Los segmentos han de estar formados por consumidores homogéneos. B.Los segmentos han de competir entre sí. C.Los segmentos han de ser sustanciales. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.159)

7-El principio que consiste en que los medios disponibles han de utilizarse de tal manera que se obtenga el mejor rendimiento mediante la coordinación y adaptación de los esfuerzos, se denomina: A.Principio de economía. B.Principio de fuerza. C.Principio de sinergia. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.346)
8-¿Cuál de los siguientes factores NO ha de tener en cuenta la empresa al evaluar los distintos segmentos del mercado?: A.Volumen y evolución del segmento. B.Estructura del segmento. C.Objetivos y recursos de la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.98)

9-¿Cuál de los siguientes autores define estrategia como la materia unificadora que da coherencia y sentido a las decisiones individuales de una organización?: A.Grant. B.Andrews. C.Chandler. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.17)

10-¿Qué estrategia de segmentación es la más adecuada al introducir un nuevo producto en el mercado?: A.Una estrategia indiferenciada o concentrada. B.Una estrategia diferenciada. C.Una estrategia de diferenciación de precios. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.164)

11-¿Cuál de las siguientes NO es una ventaja que proporciona a la empresa el plan de marketing?: A.Programa de acciones coherente. B.Es un documento escrito. C.Simplifica la ejecución de las acciones comerciales. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.328)

12-Las reducciones de precio que afectan sólo a aquellos consumidores que cumplen determinadas condiciones, normalmente asociadas a las características demográficas o socioeconómicas de los mismos, se denominan: A.Promociones de ventas basadas en el precio. B.Descuentos en segundo mercado. C.Precio distinto para cada cliente. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.226)

13-De las siguientes instituciones que intervienen en la relación de intercambio, ¿cuál de ellas se dedica a fomentar las actividades comerciales?: A.Las Cámaras de Comercio. B.La Comisión Nacional de Mercado de Valores. C.El Instituto Nacional de Consumo. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.55)

14-¿Cuál de las siguientes es una estrategia de posicionamiento con respecto a la competencia?: A.Posicionamiento basado en las características del producto. B.Posicionamiento mediante el nombre. C.Posicionamiento por afinidad con el usuario. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.167)

15-El ciclo de vida de los productos es un elemento que pertenece: A.Únicamente al ámbito del marketing positivo. B.Únicamente al ámbito del marketing normativo. C.Al ámbito tanto del marketing positivo como del marketing normativo. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.189)

16-¿Qué tipo de estrategia de distribución es conveniente cuando los clientes necesitan comparar los precios en diferentes establecimientos y cuando los servicios posteriores a la venta son importantes?: A.Intensiva. B.Exclusiva. C.Selectiva. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.256)

17-El mercado que resalta la necesidad de establecer los objetivos de mercado de la empresa, se denomina: A.Potencial. B.Actual. C.Planificado. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.337)
18-¿Cuál de las siguientes consideraciones en relación a las decisiones sobre la oferta de productos de la empresa, posee diferentes características establecidas en función de los conceptos de amplitud, profundidad y coherencia?. A.La gama de productos. B.Las líneas de productos. C.Las referencias individuales. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P.197)

19-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)

20-¿En qué estrategia de producto se requiere una mayor inversión en I+D?: A.Estrategia de diversificación. B.Estrategia de diferenciación. C.Estrategia de modificación. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.198)

21-Si la estrategia del marketing se crea en función del valor, los clientes: A.Principalmente compararán los precios entre los distintos competidores. B.Principalmente harán comparaciones entre el precio y el valor. C.Principalmente compararán los valores de distintos productos. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.219)

22-El conjunto de los diferentes productos-mercado de la empresa se denomina: A.Cartera de negocios. B.Ventaja competitiva. C.Estrategia de la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.17)
23-¿Cuál de las siguientes NO es una función de la distribución comercial?: A.Promoción. B.Posesión física. C.Titularidad. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.243)

24-Un mercado es perfecto cuando: A.La mercancía intercambiada es perfectamente uniforme y homogénea. B.Rige el principio de la unicidad de precio. C.Los compradores y los vendedores son libres para efectuar las transacciones en las cantidades y a los precios que ellos mismos decidan. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.50)

25-Todos los bienes corrientes o servicios, cuando consiguen fidelizar a sus clientes se convierten en: A.Bienes de conveniencia. B.Bienes de consumo. C.Bienes de especialidad o preferencia. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.187)

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. Consulte su calificación en el teléfono  902-252642 o en la  web del servidor de la UNED.

