ESTRATEGIAS COMERCIALES (LICENCIATURA A.D.E.) CURSO 2007-2008
Duración: 1 hora y media.
 CONVOCATORIA: Mayo-Junio 2008 
TIPO DE EXAMEN: F   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.

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.

Para consultar su calificación debe darse de alta en la secretaria virtual accediendo a: http://apliweb.uned.es/sec-virtual/ 
1. ¿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)

2. Cuanto más elevado es el valor positivo de la elasticidad cruzada con respecto al precio de dos productos: A.Más sustitutivos se pueden objetivamente considerar los dos productos B.Menos sustitutivos se pueden considerar los dos productos C.Más complementarios son los dos productos D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 61)

3. Los costes relativos bajos, ¿a qué tipo de variables explicativas de los beneficios en la base de datos PIMS pertenece?: A.Variables relativas a factores estratégicos relacionados con una alta rentabilidad del negocio B.Variables relativas al mercado relacionadas con una elevada rentabilidad del negocio C.Variables relativas al análisis de la cartera relacionadas con una alta rentabilidad del negocio D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 72)

4. El método autoexplicado es una variante de: A.El análisis conjunto B.El análisis multidimensional C.Los mapas perceptuales D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 175)
5. ¿Qué elemento es el que sirve para establecer la relación existente entre las líneas de productos?: A.La coherencia B.La amplitud de la línea C.La profundidad de la línea D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 197)
6. Dentro del plan de marketing, ¿cuál de las siguientes opciones NO es información que se ha de recopilar en el análisis del sector?: A.Cuál es el papel que asumen los competidores dentro del sector B.Cuáles son los consumidores potenciales C.Qué productos ofrece la competencia D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 334)
7. La cuota calculada tomando como base las ventas en unidades se denomina: A.Cuota de mercado en valor B.Cuota de mercado servido. C.Cuota de mercado unitaria D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 337)

8. Los descuentos en segundo mercado, son un tipo de estrategia de discriminación de precios: A.Indirecta B.Directa C.Dependiendo del precio de reserva, directa o indirecta D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 227) 

9. La distribución comercial: A.Es de difícil control para la empresa fabricante B.Es prescindible para la comercialización del producto C.No tiene por qué influir en el resto de las variables del marketing D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 240)

10. ¿Cuál de las siguientes NO es una característica de la franquicia desde el punto de vista del franquiciador?: A.La fidelidad del franquiciado es fácil de mantener B.La fidelidad la obtiene el franquiciado C.Los productos ofrecidos son iguales en cualquiera de las franquicias D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 250)
11. Dentro de las estrategias de comunicación en el canal de distribución, en la estrategia de aspiración (pull): A.Se busca la cooperación de los distribuidores de un modo forzoso B.El fabricante ha de presentar una serie de ofertas atractivas para los intermediarios C.La estrategia se lleva a cabo de un modo escalonado del fabricante al consumidor D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 258)

12. ¿Cuál de las siguientes es una característica propia de la acción de promoción de ventas?: A.En ciertos casos la acción de promoción puede ir dirigida a los prescriptores del producto B.La acción de promoción puede tener una duración indefinida C.La promoción de ventas no es una estrategia útil si lo que se pretende es fomentar la lealtad de marca D.Ninguna de las anteriores (Pág. 267)

13. Las funciones estratégicas en las que el vendedor adapta el producto con el fin de satisfacer las necesidades que percibe del cliente, se denominan: A.Estrategias de comunicación B.Estrategias de persuasión C.Estrategias de gestión D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 278)

14. Al seleccionar su estrategia de segmentación, ¿Cuál de los siguientes factores NO ha de tener en cuenta la empresa?: A.Las estrategias de la competencia B.Las estrategias de posicionamiento              C.La homogeneidad de los productos D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 165)
15. ¿Cuál de los siguientes autores defendió la idea del marketing como un sistema total de actividades empresariales?: A.W.J. Stanton B.Charles Phillips C.McCarthy D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 13)

16. El monopolio de oferta es un caso de: A.Oligopolio B.Concurrencia imperfecta C.Competencia monopolista D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 51)

17. La estrategia de posicionamiento mediante el nombre es una forma de posicionar el producto con respecto: A. Al consumidor B.A la competencia C.A la calidad D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 167)

18. Para que los estereotipadores estén satisfechos, hay que: A.Contarles únicamente lo que sea importante para la venta B.Evitar las promesas que no se puedan cumplir C.Proporcionarles la posibilidad de adquirir varios productos y servicios en una sola operación D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 297)

19. ¿Cuál de los siguientes es un factor negativo del poder de negociación de los proveedores en Internet?: A.Tendencia a basar la competencia en el precio B.Internet reduce el coste que tiene para el consumidor final cambiar de marca C.La El aprovisionamiento por Internet da a la empresas un acceso a los proveedores igual para todas y propicia la estandarización y no diferenciación de los aprovisionamientos D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 307)

20. En una empresa, cada producto-mercado constituye: A.Una ventaja competitiva B.Una unidad estratégica de negocio C.Un mercado objetivo D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 17)

21. Atendiendo al tipo de comprador del producto, los mercados se pueden clasificar de la siguiente manera: A.Mercados de particulares, empresas, organismos públicos o instituciones B.Mercados de productos industriales, consumo y servicios C.Mercados de competencia perfecta e imperfecta D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 48)

22. ¿Cuál de las siguientes características es propia de las metas?: A.Pueden ser continuas o discontinuas B.Las metas han de tener cierto grado de intangibilidad C.Cada meta ha de establecerse en un marco temporal D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 343)

23. ¿Para la evaluación de qué tipo de objetivos es necesaria la utilización de pre-test y pos-test para valorar la eficacia de las acciones realizadas?: A.Objetivos de comunicación B.Objetivos de producto C.Objetivos de distribución D.Objetivos de precio (Pág. 349)
24. ¿Cómo se denomina uno de los elementos fundamentales del servidor de aplicaciones del sistema Web, que permite pasar del plano de lo estrictamente tecnológico al plano estratégico de la empresa?: A.Integrador de aplicaciones B.Servidor Web C.Cadena de valor D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 310)

25. ¿Cuál de las siguientes es una posible debilidad de la empresa?: A.Alianzas con empresas débiles B.Disminución del ciclo de vida del producto C.Nueva tecnología D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 341)

