ESTRATEGIAS COMERCIALES. CURSO 06-07

Duración: 1 hora y media.                            CONVOCATORIA: Septiembre 2007                         TIPO DE EXAMEN: A          

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-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)

2-¿Cuál de los siguientes factores NO es controlable por la gestión del marketing?: A.Los objetivos generales de la empresa. B.La contratación de agentes comerciales. C.El reparto de muestras gratuitas. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.20)

3-Según el tipo de comprador del producto, los mercados pueden ser: A. Subastas. B. Mercados de empresas. C.Mercados de productos de consumo. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.48)

4-Los bienes de consumo inmediato suelen caracterizarse por: A.La importancia del precio del producto y de los bienes sustitutivos como factores para explicar la demanda. B.Suelen ir acompañados de servicios posventa. C.Están sujetos a depreciación física y por obsolescencia. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.49)

5-La discriminación de precios y la competencia monopolista son dos casos importantes de: A.Mercados de libre concurrencia. B.Mercados perfectos. C.Mercados de competencia imperfecta. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.51)

6-La segmentación del mercado, la selección del mercado y el posicionamiento en el mercado, son las tres etapas en las que se divide: A.El marketing selectivo. B.El marketing a medida. C.El marketing de diferentes productos. D.El marketing masivo. (P.149)

7-La estrategia de segmentación que consiste en dirigirse con una única oferta exclusiva a los segmentos del mercado que presentan demanda para dicha oferta, se denomina: A.Estrategia indiferenciada. B.Estrategia concentrada. C.Estrategia diferenciada. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.163)

8-Si los productos que ofrece la empresa son homogéneos, la empresa debería utilizar una estrategia de segmentación: A.Concentrada. B.Indiferenciada. C.Diferenciada. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.164)

9-El análisis conjunto: A.Es un método para segmentar el mercado. B.Es un método de diferenciación del producto. C.Es un método para determinar la posición en el mercado. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.170)

10-Los bienes que el consumidor conoce perfectamente y adquiere de forma regular y frecuente, se denominan: A.Bienes de especialidad o preferencia. B.Bienes de conveniencia. C.Bienes de consumo. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.187)

11-¿Qué tipo de calidad consiste en la manera en que el consumidor obtiene el servicio?: A.Calidad funcional. B.Calidad técnica. C.Calidad física. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.196)

12. La estrategia de producto en la que no se altera ni la amplitud de la cartera ni la profundidad de la línea, se denomina: A.Estrategia de diversificación. B.Estrategia de diferenciación. C.Estrategia de modificación. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P.197)

13-En qué estrategia de producto se requiere una mayor inversión en I+D?: A.Estrategia de diversificación. B.Estrategia de diferenciación. C.Estrategia de modificación. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P.197)

14-Los criterios que los consumidores han de satisfacer para poder optar a los descuentos, se denominan: A.Medidas de valor. B.Barreras de segmentación. C.Discriminación directa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.214)

15-La discriminación de precios que se produce cuando el oferente encuentra la fórmula para, sin diferenciar su oferta, dirigirse a cada segmento del mercado con un precio adecuado a los precios de reserva de sus integrantes, se denomina: A.Discriminación directa. B.Discriminación indirecta. C.Discriminación diferenciada. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.224)

16-En el método de descomposición del precio en una parte fija y otra variable, cuanto mayor es el número de partes variables del precio: A.Menor es siempre la discriminación de precios conseguida. B.Mayor es siempre la discriminación de precios conseguida. C.La discriminación de precios puede ser mayor o menor, según la naturaleza del producto. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.227)

17-¿Cuál de las siguientes actividades ha de llevar a cabo la dirección de la distribución comercial de la empresa fabricante?: A.Las decisiones sobre la fuerza de ventas. B. Las decisiones sobre los puntos de venta. C.La dirección y control de las actividades de la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.241)

18-¿Cuál de las siguientes NO es una función de la distribución comercial?: A.Negociación. B.Pedido. C.Titularidad. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.243)

19-Cuando las empresas pertenecientes a diferentes niveles del canal coordinan sus actividades sobre una base contractual, se dice que llevan a cabo una coordinación: A.Administrativa. B.Por fusión o adquisición. C.Contractual. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.247)

20-Indique cuál de los siguientes es una ventaja de la distribución a través de canales electrónicos: A.Control de los aparatos electrónicos e informáticos. B.Accesibilidad. C.Rechazo de determinados clientes. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.251)

21-La imagen de marca y las ventas por punto de venta, son inconvenientes propios 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.257)

22-Si el vendedor proporciona la información sobre productos y servicios ofrecidos, con el fin de obtener una decisión de compra, ¿qué funciones estratégicas está llevando a cabo?: A.Estrategias de comunicación. B.Estrategias de persuasión. C.Estrategias de gestión. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.277)

23-¿Cuál de las siguientes es una estrategia de marketing basada en la competencia?: A.La ampliación del mercado objetivo. B.La diversificación. C.La penetración en el mercado. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.345)

24-El principio que consiste en que se debe evitar el despilfarro en caso de que los recursos sean escasos, se denomina: A.Principio de seguridad. B.Principio de fuerza. C.Principio de sinergia. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.346)
25-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)
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.




