ESTRATEGIAS COMERCIALES
Duración: 1 hora y media.                      CONVOCATORIA: Mayo-Junio 2012             TIPO DE EXAMEN: D                    2ª 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- Un cartel es: A.Una solución del oligopolio que se traduce en un acuerdo para establecer de forma coordinada estrategias. B.Una solución del  oligopolio para quebrantar acuerdos. C.Una situación de equilibrio que  persigue fomentar la competencia. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 53)

2-El conjunto de estrategias de marketing emprendidas por la empresa y coexistentes en cierto momento, se denomina: A.Plan de marketing.  B.Producto-mercado.   C.Marketing-Mix. D.Programa de marketing.  (p. 22)
3-Indique cuál de las siguientes afirmaciones es CORRECTA: A.El oligopolio es un mercado de concurrencia perfecta en el que solamente hay un demandante. B.El monopolio de oferta es un caso de libre concurrencia. C.Dentro de la concurrencia imperfecta, puede haber un solo oferente del producto o varios. D.Ninguna de las respuestas anteriores es correcta. (P. 51)
4-Desde el punto de vista del marketing, la distribución comercial: A.Influye en el resto de variables del marketing. B.No es de difícil control para la empresa fabricante. C.No es una variable estratégica.  D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 240)

5-Las empresas han desarrollado sus estrategias  pasando por tres etapas históricas: A. Marketing masivo, de diferentes productos y selectivo. B. Marketing  inicial, medio y global. C. Marketing selectivo, masivo y de servicios.  D. Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 149)

6-¿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)

7-La edad y el ciclo de vida  son criterios de segmentación de carácter: A.Demográfico.   B.Geográfico. C.Personal.   D.Psicográfico. (p. 154)

8-Indique la respuesta CORRECTA: A.La forma de marketing a medida más radical, es el marketing selectivo. B.La forma de marketing selectivo más radical, es la denominada marketing a medida. C.El marketing selectivo forma parte del marketing de diferentes productos. D.El marketing de diferentes productos forma parte del marketing selectivo. (p. 149)

9-La estrategia de producto en la que no se alteran ni la amplitud de la cartera ni la profundidad de la línea, se denomina:                A.Estrategia de diversificación. B.Estrategia de modificación. C.Estrategia de diferenciación. D.Estrategia de conveniencia. (p. 197)
10-¿Como es denominada una no estrategia de segmentación?: A.Diferenciada. B.Indiferenciada. C.Concentrada. D.Sublime. (p. 161)

11-En un mercado de concurrencia perfecta: A.La empresa y la competencia ofrecen un producto similar a un precio de equilibrio que es independiente de su actuación en el mercado. B.La empresa, pero no la competencia, ofrece un producto similar a un precio de equilibrio que es independiente de su actuación. C. La respuesta A y B son correctas. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 52)

12-La cuota de mercado calculada en función de los segmentos de mercado en los que compite la empresa, se denomina:                  A.Cuota de mercado servido.  B.Cuota relativa al líder.   C.Cuota de mercado relativa.  D.Cuota de mercado en valor. (p. 338)

13-Los bienes de compra por impulso son: A.Aquellos cuya compra no estaba planificada. B.Aquellos que son impulsados por la publicidad. C.Aquellos cuya compra se debe a una necesidad urgente. D.Los de uso rutinario y diario. (p. 187)
14-¿Cuál de las siguientes NO es una modalidad de distribución en los servicios?: A.Canales electrónicos.  B.Las franquicias.  C.El alquiler de bienes.  D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 250)
15-¿Cuál de las 4 P´s agrupa las decisiones relativas a la creación y desarrollo del producto?: A.Producto.  B.Precio. C.Promoción.     D.Distribución. (p. 20)
16-¿Cuál de los siguientes factores NO se ha de tener en cuenta al realizar una evaluación de los distintos segmentos del mercado?: A.Objetivos y recursos de la empresa. B.Volumen y evolución del segmento.  C.La estrategia de distribución del segmento. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (p. 159)

17-Dentro del proceso de elaboración del plan de marketing, ¿en qué fase del análisis del mercado se analizan las percepciones y preferencias de los individuos?: A.Análisis del mercado como volumen de ventas.  B.Delimitación y definición del mercado objetivo. C.Análisis del mercado como conjunto de individuos.  D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 335)

18-El plan de marketing: A.Especifica las estrategias de la competencia.  B.No tiene por qué ser flexible ni  dinámico.  C.Ha de ser sencillo, fácil de entender y práctico. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 328)

19-Según el tipo de comprador del producto, los mercados pueden ser: A.De particulares, de empresas y de organismos públicos o instituciones. B.De individuos, de colectivos y de servicios. C.De empresas, de particulares y de ONG’s. D.De particulares, de colectivos  y de la Administración Pública. (p. 48)

20-Los bienes de consumo inmediato suelen caracterizarse por:   A.Un proceso de compra sencillo. B.Un proceso de compra más racional. C.Rotación de existencias reducida.  D.Un proceso de compra poco impulsivo. (p. 49)

21-En la prueba de “recuerdo a las 24 horas”, ¿cómo se denomina al grado de recuerdo inmediato del anuncio?: A.Recuerdo sugerente.  B.Recuerdo espontáneo.  C.Recuerdo básico.  D.Recuerdo sugerido. (p. 277)

22-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 respuestas anteriores. (p. 51)

23-La promoción de ventas: A.Tiene una duración definida y corta. B.Puede tener una duración indefinida. C.Persigue un reconocimiento de la marca. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (p. 267)

24-La situación de guerra de precios, se suele producir cuando: A.Existen ventajas competitivas. B.No existen ventajas competitivas.    C.Existen precios primados. D.Se produce una situación de monopolio. (p. 223)

25-Señale en qué categoría de producto clasificaría el Plan de Marketing que ha elaborado la empresa Ideas&Melon para la empresa XVS: A.Bienes tangibles puros.  B.Bienes tangibles con algún servicio que los mejora.  C.Servicios  acompañados de algunos bienes. D.Servicios puros. (p. 185)

