ESTRATEGIAS COMERCIALES
Duración: 1 hora y media.           CONVOCATORIA: Septiembre 2010     TIPO DE EXAMEN: A               SEPTIEMBRE
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-¿Cuál de los siguientes NO es un tipo de calidad en marketing?: A.Calidad física. B.Calidad experimental. C.Calidad funcional. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 196)

2-Dentro de la estructura del precio, los criterios que los consumidores han de satisfacer para poder optar a los descuentos, se denominan: A.Barreras de segmentación. B.Medidas de valor. C.Descuentos en segundo mercado. D.Descuento por volumen de compras. (P. 214)

3-Las estrategias de discriminación del producto, al ser aplicadas, son casi siempre estrategias de: A.Discriminación directa. B.Discriminación residual. C.Discriminación indirecta. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 225)

4-La distribución comercial: A.No es una variable estratégica. B.Es siempre de fácil control para la empresa fabricante. C.No influye en el resto de las variables del marketing. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 240)

5-¿Qué forma de coordinación vertical consiste en que empresas pertenecientes a diferentes niveles del canal de distribución coordinan sus actividades sobre una base contractual?: A.Coordinación por fusión. B.Coordinación por adquisición. C.Coordinación administrativa. D.Ninguna de las respuestas anteriores.(P. 247)

6-¿Qué estrategia de distribución es idónea para lograr una buena imagen de marca y el control del fabricante sobre el producto?: A.Estrategia de distribución selectiva. B.Estrategia de distribución exclusiva. C.Estrategia de distribución intensiva. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 255)

7-¿Qué tipo de vendedor es el encargado de tomar los pedidos en el lugar de la venta, también actuando en ocasiones como consejero en la venta?: A.Representante-repartidor. B.Prospector comercial. C.Encargado de la venta. D.Vendedor directo. (P. 265)

8-El número de veces (impactos) en promedio que cada uno de los individuos de la audiencia ha estado expuesto a un anuncio, se denomina: A.Frecuencia. B.Cobertura. C.Cobertura neta. D.Número total de impactos. (P. 273)

9-¿Cuál de los siguientes es un inconveniente de la organización de la fuerza de ventas por zonas geográficas?: A.La responsabilidad de cada vendedor está claramente delimitada. B.Si la empresa ofrece gran variedad de productos, el vendedor tendrá un conocimiento poco profundo de cada uno de ellos. C.Los gastos por desplazamiento son reducidos, ya que cada vendedor trabajará en una zona delimitada. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P. 278)

10-En la estrategia basada en el valor del cliente, ¿cuál de los siguientes es un beneficio ofrecido por los clientes consolidados como personas que han sabido valorar positivamente la relación con la empresa?: A.Aumento de la elasticidad precio. B.Volúmenes de compra superiores por transacción con consiguientes menores costes relativos. C.Mayores costes de marketing para la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 290)

11-¿Cuál de las siguientes NO es una ventaja que proporciona a la empresa el plan de marketing?: A.Simplifica la ejecución de las acciones comerciales. B.Expansión rentable y controlada de la empresa. C.Programa de acciones coherente. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 328)

12-El mercado formado por los consumidores que todavía no consumen el producto, pero que tienen las características necesarias para hacerlo en un futuro, se denomina: A.Mercado de los no-consumidores absolutos. B.Mercado de los no-consumidores relativos. C.Mercado potencial. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.337)

13-En el análisis DAFO, la disponibilidad por parte de la empresa de empleados comprometidos, se considera una posible: A.Oportunidad. B.Amenaza. C.Fortaleza. D.Debilidad. (P. 341)

14-En el análisis DAFO, el ingreso de competidores extranjeros en el mercado, se considera una posible: A.Oportunidad. B.Amenaza. C.Fortaleza. D.Debilidad. (P. 341)

15-Indique la afirmación INCORRECTA en relación a la elaboración del presupuesto del plan de marketing: A.Cuanto mayor sea el nivel de desglose utilizado, más eficaz será la estimación del presupuesto. B.La estimación del presupuesto no debe depender únicamente del pasado. C.El presupuesto se debe basar en los intereses personales o departamentales de la empresa. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 348)

16-Indique cuál de los siguientes NO es un criterio específico del comportamiento de compra del consumidor: A.Fidelidad de marca. B.Percepciones y preferencias. C.Usos esperados. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.156)

17-¿Cuál de las siguientes es una manera de posicionarse con respecto a la competencia?: A.Posicionamiento mediante el nombre. B.Posicionamiento por afinidad con el usuario. C.Posicionamiento por el estilo de vida. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P. 167)

18-La venta de un mismo producto a precios diferentes a distintos compradores, se denomina: A.Competencia perfecta. B.Competencia monopolista. C.Discriminación de precios. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P. 51)

19-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)

20-Según el tipo de comprador del producto, los mercados pueden ser: A. Licitaciones. B. Mercados de organismos públicos o institucionales. C.Mercados de productos industriales. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.48)

21-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)

22-¿Cuál de las siguientes variables explicativas de los beneficios en 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-El conjunto de estrategias de marketing emprendidas por la empresa y coexistentes en cierto momento, se denomina: A.Plan de marketing. B.Producto-mercado. C.Marketing-Mix. D.Programa de marketing. (P.22)

24-Las estrategias de las entidades financieras, centradas en consumidores individuales de múltiples servicios, se denominan: A.Estrategias de banca de productos. B.Estrategias de banca global. C.Estrategias de banca de clientes. D.No-estrategias de consumidores. (P.317)

25-La situación de guerra de precios, se suele producir cuando: A.Existen ventajas competitivas. B.No existen ventajas competitivas. C.Existen precios primados. D.Se produce una situación de monopolio. (P.223)
