ESTRATEGIAS COMERCIALES. CURSO 06-07

Duración: 1 hora y media.          CONVOCATORIA: Mayo/ Junio 2007           TIPO DE EXAMEN: E           2ª 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-¿Cuál de las siguientes NO es una característica propia de la distribución comercial?: A.Es imprescindible para la comercialización del producto. B. Es de difícil control para la empresa fabricante. C.Influye en el resto de variables de marketing. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.240)

2-En el modelo de portafolio del Boston Consulting Group, ¿cómo se denominan los productos/mercado en los que se generan la mayor parte de los flujos de caja de la empresa, debido a la elevada cuota de ventas combinada con un mercado maduro y estable en el que el crecimiento, si existe, es muy bajo?: A.Productos estrella. B.Productos interrogante. C.Productos problema. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.75)

3-¿Que característica de las siguientes es común tanto en las metas como en los objetivos?: A.Son intangibles. B.Son realizables. C.Son integrales. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.342)
4-Según su destino final o uso, los productos se pueden clasificar como: A.Bienes o servicios. B.Bienes de consumo o bienes industriales. C.Bienes corrientes, de compra por impulso o de compra por emergencia. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.186)

5-¿Qué tipo de productos exige un esfuerzo comercial extra por parte del oferente, en publicidad y ventas?: A.Bienes no buscados. B.Bienes de comparación. C.Bienes de especialidad o preferencia. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.187)

6-El tipo de calidad que se refiere al servicio que recibe el cliente se denomina: A.Calidad funcional. B.Calidad técnica. C.Calidad física. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.196)

7-La imagen de marca y el control del fabricante, son ventajas propias de:  A.La estrategia de distribución exclusiva. B.La estrategia de distribución selectiva. C.La estrategia de distribución intensiva. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.255)

8-La fijación de precios activa, ha de estar integrada en una estrategia de marketing: A.En función del valor. B.En función de las ventas. C.En función de la cuota de mercado. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.213)

9-¿Qué estrategia de producto consiste en el aumento de la profundidad de la línea como consecuencia de la incorporación de nuevos productos?: A.Estrategia de diversificación. B.Estrategia de diferenciación. C.Estrategia de modificación. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P.197)

10-Indique cuál de las siguientes NO es una de las “cinco ces” en función del valor: A.Crear. B.Cambiar. C.Comprender. D.Convencer. (P.221)

11-¿Cuál de los siguientes elementos estratégicos 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)

12-¿En qué método de discriminación de precios, el precio de reserva que habría que considerar sería el de las últimas unidades adquiridas del producto?: A.Descuento por volumen de compras. B.Promociones de ventas basadas en el precio. C.Descuentos en segundo mercado. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.227)

13-Los modelos de cooperación no contractuales en los que el propio fabricante coordina parte de la red de distribución, se denominan: A.Coordinación administrativa. B.Coordinación por fusión o adquisición. C.Coordinación contractual. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.247)

14-El conjunto de decisiones sobre ciertos instrumentos que la empresa tiene a su disposición para influir de una manera u otra en el mercado objetivo se denomina: A.El plan de marketing. B.El producto-mercado. C.El marketing-mix. D.El programa de marketing.  (P.19)

15-Indique cuál de los siguientes es un inconveniente de la distribución a través de canales electrónicos: A.Control de la calidad. B.Accesibilidad. C.Seguridad del sistema. D.Facilidad de distribución. (P.251)

16-Si los competidores de una empresa utilizan una estrategia de segmentación indiferenciada, la empresa, para obtener beneficios,  debería utilizar: A.También una estrategia de segmentación indiferenciada. B.Una estrategia de segmentación diferenciada o concentrada. C.Cualquier estrategia de segmentación sería idónea. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.165)

17-Al conjunto formado por el mercado actual de la empresa y el mercado actual de la competencia, se le denomina: A.Mercado actual total. B.Mercado potencial. C.Mercado absoluto. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.336)
18-Indique la afirmación INCORRECTA en relación a la determinación del presupuesto publicitario: A.Cuanto mayor sea la necesidad de repetición del anuncio, mayor será el presupuesto. B.Las marcas con cuotas de mercados más bajas suelen necesitar mayor inversión en publicidad que las marcas con cuotas de mercados más altas. C.Cuanto mayor es el número de competidores del mercado, más publicidad deberá hacer la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.270)

19-El microentorno del marketing está formado por factores que:   A. Todos son controlables por la empresa. B. Todos son incontrolables por la empresa. C.Algunos factores del microentorno son controlables y otros son  incontrolables por la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.47)

20-¿Cuál de las siguientes NO es una estrategia de posicionamiento?: A.Posicionamiento por calidad o precio. B.Posicionamiento por lealtad a la marca. C.Posicionamiento por el estilo de vida. D.Todas las anteriores son estrategias de posicionamiento. (P.166)

21-Si el vendedor adapta el producto con el fin de satisfacer las necesidades que percibe del cliente, ¿qué funciones estratégicas está llevando a cabo?: A.Estrategias de comunicación. B.Estrategias de negociación. C.Estrategias de gestión. D.Ninguna de las afirmaciones anteriores. (P.278)

22-Las orientaciones básicas para la fijación del precio son: A.Costes, producto y demanda. B.Producto, demanda y precio. C.Competencia, costes y demanda. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.222)

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

24-¿Cuál de los siguientes errores de posicionamiento consiste en proporcionar al consumidor una imagen incierta de la empresa?: A.Posicionamiento confuso. B.Posicionamiento dudoso. C.Subposicionamiento. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.169)

25-Si un mercado es de concurrencia imperfecta y existe sólo un vendedor del producto, se denomina: A.Monopolio de demanda. B.Monopolio de oferta. C.Oligopolio. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.51)

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.

