ESTRATEGIAS COMERCIALES (LICENCIATURA A.D.E.) CURSO 2008-2009

Duración: 1 hora y media.
 CONVOCATORIA: Mayo-Junio 2009 
   TIPO DE EXAMEN: E                       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-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)

2-La estrategia que orienta sus esfuerzos de comunicación en el comprador, se denomina: A.Estrategia de aspiración (pull). B.Estrategia de presión (push). C.Estrategia directa. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.258)

3-El acuerdo realizado por varias empresas para establecer de forma coordinada sus estrategias, se denomina: A.Interdependencia estratégica. B.Cartel. C.Monopolio de demanda. D.Empresa líder y empresas seguidoras. (P.53)

4-El marketing en el que la empresa identifica los segmentos del mercado, escoge uno o varios, y desarrolla productos y estrategias de marketing a medida de cada segmento seleccionado, se denomina: A.Marketing de diferentes productos. B.Marketing masivo. C.Marketing selectivo. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.149)

5-Al multiplicar la frecuencia por la cobertura (expresada en número de individuos), se obtiene: A.El número total de impactos recibidos por el público objetivo del mensaje. B.La cobertura neta. C.Los gross rating points (GRP). D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.273)

6-En el caso de que las preferencias de los compradores sean similares, así como su reacción ante las estrategias comerciales, ¿qué tipo de estrategia de segmentación es la idónea?: A.Diferenciada. B.Indiferenciada. C.Concentrada. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.165)

7-La calidad técnica: A.Se refiere, estrictamente, al servicio que recibe el cliente. B.Consiste en la manera en que el consumidor obtiene el servicio. C.Depende de los productos físicos, aparatos, y demás elementos tangibles. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P.196)

8-La cuota de mercado calculada en función de los segmentos de mercado en los que compite la empresa, se denomina: A.Cuota de mercado en valor. B.Cuota de mercado servido. C.Cuota de mercado relativa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.338)
9-Cuando la profundidad de la línea aumenta como consecuencia de la incorporación de nuevos productos, ¿qué estrategia de producto se está llevando a cabo?: A.Estrategia de modificación. B.Estrategia de diversificación. C.Estrategia de diferenciación. 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.Combinar. C.Comprender. D.Convencer. (P.221)

11-Los bienes de consumo duradero se caracterizan por: A.Un proceso de compra de corta duración. B.Rotación reducida de existencias. C.Participación elevada de intermediarios. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.49)

12-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)

13-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)

14-Según Grant, existen cuatro elementos críticos para que una estrategia contribuya al éxito; ¿cuál de los siguientes NO es uno de esos elementos?: A. Profundo conocimiento del entorno.               B. Objetivos a corto plazo. C. Implantación eficaz de la estrategia.       D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 17)

15-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)

16-¿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)

17-¿Cuál de los siguientes es un requisito de segmentación desde el punto de vista estratégico?: A.Los segmentos han de ser grupos tan homogéneos entre sí como sea posible. B.Los segmentos han de ser accesibles de forma estable. C.La competencia. D.Los segmentos han de estar formados por consumidores homogéneos en cuanto a sus percepciones, preferencias o necesidades. (P.159)

18-¿Cuál de los siguientes tipos de vendedores tiene como misión principal entregar el producto físicamente?: A.Encargado de la venta. B.Representante-repartidor. C.Vendedor directo. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.265)

19-¿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)

20-Indique la afirmación INCORRECTA en relación al presupuesto publicitario: A.Cuanto menor sea el nivel de desglose utilizado, más eficaz será la estimación del presupuesto. B.La estimación de los presupuestos no debe depender únicamente del pasado. C.El presupuesto se debe basar en los intereses generales de la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.347)
21-¿Cuál de las siguientes es una forma de posicionamiento con respecto a la competencia?: A.Posicionamiento por afinidad con el usuario. B.Posicionamiento por calidad o precio. C.Reposicionamiento. D.Posicionamiento por uso o aplicación. (P.167)

22-la base de datos PIMS es relativa a factores estratégicos relacionados con una elevada rentabilidad del negocio?: A.Crecimiento del mercado. B.Elevada cuota del mercado. C.Escasos oferentes. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.72)

23-¿Cuál de las siguientes NO es una característica propia de la franquicia, desde el punto de vista del franquiciador?: A.La prestación del servicio es siempre muy heterogénea. B.La fidelidad la obtiene el franquiciado. C.Los franquiciados adquieren un elevado conocimiento del sector y del mercado. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.250)

24-En la planificación estratégica, ¿cómo se denomina a las características que la empresa posee a diferencia de las demás empresas de la concurrencia?: A.Capacidades de la empresa. B.Sinergias. C.Ventajas competitivas. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.17)

25-¿Cuál NO es, estratégicamente, la utilidad de los resultados de cualquier análisis conjunto?: A.Añadir o eliminar algún atributo del producto. B.Modificar el nivel de algún atributo del producto. C.Cambiar el valor percibido del producto que el consumidor aprecia en cada cambio del conjunto de atributos. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.176)

