ESTRATEGIAS COMERCIALES (LICENCIATURA A.D.E.) CURSO 2005-2006

Duración: 1 hora y media.
 CONVOCATORIA: Septiembre 2006 
    TIPO DE EXAMEN: A                  SEPTIEMBRE
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/ o llamar al teléfono 902-252642.
1. 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)

2. ¿Para la determinación de cuál de las cuatro pes hay que tener presentes los costes totales en que haya incurrido la empresa para la producción del bien o servicio?: A. Producto. B. Precio.       C. Promoción. D. Distribución. (Pág. 21)

3. ¿Cuál de los siguientes factores es controlable por la gestión de marketing?: A. Los clientes habituales de la empresa. B. Los objetivos generales de la empresa. C. Los recursos necesarios para la empresa. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 20)

4. Los bienes de consumo duradero se caracterizan por:               A. Participación de cadenas de intermediarios más cortas que para los bienes de consumo inmediato. B. Importancia del precio del mismo producto y no del de los bienes sustitutivos como factores para explicar la demanda. C. Un proceso de compra de corta duración. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 49)
5. Al definir los límites de mercado a efectos de competencia:      A. Sólo se pueden considerar los competidores actuales. B. Sólo se pueden considerar los competidores potenciales. C. Se han de considerar los competidores actuales y potenciales. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág.54)  

6. Uno de los elementos analíticos encuadrados dentro del núcleo estratégico del marketing es: A. Análisis interno de la estructura de costes de la empresa. B. Análisis estratégico de la rentabilidad y de la cartera de productos-mercados. C. Definición y análisis del mercado. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 60)
7. ¿Qué representa el eje vertical de la matriz de crecimiento/cuota de mercado del BCG?: A. La tasa del crecimiento del mercado. B. La cuota de mercado de cada producto/mercado en relación a la cuota de mercado del competidor líder. C. Los posibles productos/mercados de la empresa. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 75)
8. ¿Cuál de los siguientes es un requisito estratégico de los segmentos?: A. Los segmentos han de ser sustanciales.                    B. Los segmentos han de ser homogéneos entre sí. C. Los segmentos han de ser tan heterogéneos entre sí como sea posible. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 159)

9. ¿Qué tipo de producto es el transporte aéreo que incluye almuerzo a bordo?: A. Bien tangible con algún servicio que lo mejora. B. Servicio puro. C. Servicio acompañado de algún bien. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 185) 

10. Cuando una empresa aumenta la profundidad de la línea como consecuencia de la incorporación de nuevos productos, la estrategia de producto utilizada es: A. La estrategia de modificación. B. La estrategia de dirección. C. La estrategia de diversificación.           D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 197)
11. Las orientaciones básicas para la fijación del precio son: la competencia, los costes y...:  A. La distribución. B. La estructura básica de la empresa. C. La demanda. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 222)
12. A igualdad de comportamientos de compra, cuanto mayor sea el grado de innovación del producto: A. Mayor será normalmente la proporción de innovadores sobre imitadores. B. Menor será normalmente la proporción de innovadores sobre imitadores. C. La proporción de imitadores e innovadores no varía. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 233)
13. ¿Cuál de las siguientes NO es una función de la distribución comercial?: A. Posesión física. B. Titularidad. C. Promoción.              D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 243)
14. ¿Qué tipo de coordinación se produce cuando las empresas pertenecientes a diferentes niveles del canal coordinan sus actividades sobre una base contractual?: A. Coordinación administrativa. B. Coordinación por fusión o adquisición.                       C. Coordinación estructural. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 247)
15. ¿Cuál de los siguientes es un inconveniente en la distribución de servicios a través de canales electrónicos?: A. Rechazo de determinados clientes. B. Control de la calidad. C. Accesibilidad.         D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 251)
16. La estrategia de distribución que consiste en vender el producto o prestar el servicio en una determinada región geográfica o en un segmento del mercado específico, se denomina: A. Estrategia de distribución exclusiva. B. Estrategia de distribución intensiva. C. Estrategia de distribución selectiva.                D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 255)

17. El vendedor que se encarga de visitar a los distribuidores y detallistas para tomar los pedidos, se denomina: A. Representante-repartidor. B. Representante itinerante. C. Prospector comercial.          D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 265)

18. El método de los objetivos, es el método más efectivo para:   A. La elección del público objetivo. B. La programación de los medios. C. Establecer el presupuesto publicitario. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 329)
19. En la prueba de “recuerdo a las 24 horas”, ¿cómo se llama el recuerdo que el público objetivo tiene inmediatamente después de haber sido expuesto a la primera inserción del anuncio de la campaña?: A. Recuerdo espontáneo B. Recuerdo inmediato.             C. Recuerdo sugerido D. Ninguna de las respuestas anteriores (P. 277)

20. Si el vendedor dirige su territorio como una empresa e invierte su tiempo y sus recursos en las oportunidades más rentables, ¿qué función estratégica está realizando?: A. Estrategia de negociación. B. Estrategia de persuasión. C. Estrategia de gestión.       D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 278)

21. De los siguientes, ¿Cuál podría considerarse un efecto a corto plazo de las promociones de ventas?: A. Efectos sobre la frecuencia de compra B. Efectos sobre la elasticidad cruzada de las distintas marcas C. Efectos sobre la demanda global D. Efectos sobre la repetición de compras  (Pág. 284)
22. Una de las sugerencias para tratar adecuadamente al cliente gritón es:  A. No reaccionar de forma negativa. B. Ser paciente y nunca mostrar signos de debilidad. C. Ocultar información. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 293)
23. ¿Qué características comunes han de tener todas las metas de marketing?: A. Pueden ser contínuas o discontínuas B. Han de ser Integrales. C. Pueden ser tangibles o intangibles. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 342)

24. El principio que consiste en evitar el despilfarro en caso de que los recursos sean escasos, se denomina: A. Principio de concentración. B. Principio de economía. C. Principio de fuerza.             D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 346)

25. ¿Cuál de las siguientes NO es una limitación de la discriminación directa de precios?: A. Dirigir un producto a diferentes segmentos con diferentes precios sin diferenciar de alguna manera el producto. B. Identificar a los consumidores únicamente por sus precios de referencia C. La poca probabilidad de que aparezca arbitraje en el mercado. D. Ninguna de las respuestas anteriores.( 225)

