ESTRATEGIAS COMERCIALES (LICENCIATURA A.D.E.) CURSO 2004-2005

Duración: 1 hora y media.
 CONVOCATORIA: Septiembre 2005 
TIPO DE EXAMEN: B   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/ 
1. El error de posicionamiento en el que al comprador le cuesta creer las afirmaciones acerca de la marca se denomina:                  A. Posicionamiento dudoso. B. Posicionamiento confuso.                     C. Sobreposicionamiento.  D. Subposicionamiento. (Pág. 169)

2. ¿Qué mercado abarca a los consumidores que aún no consumen el producto y no reúnen las características necesarias para ello?: A. Mercado de los no-consumidores relativos. B. Mercado de los no-consumidores absolutos. C. Mercado de los no-consumidores desinformados. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 337)

3. ¿Cuál de las siguientes decisiones es controlable por la gestión de marketing?: A. La remuneración de los vendedores 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. ¿Cómo son denominados los resultados que la empresa desea obtener de manera general?: A. Metas. B. Objetivos. C. Rentabilidad. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 342)
5. La aparición de nuevos métodos de distribución, ¿cómo es considerada dentro del análisis DAFO?: A. Posibles oportunidades externas. B. Posibles amenazas internas. C. Posibles oportunidades internas. D. Posibles fortalezas internas. (Pág.341)  

6. ¿Cuál de los siguientes factores pertenece al microentorno del marketing? A. La renta nacional disponible. B. El tipo de interés.        C. Las Oficinas Municipales de Información al Consumidor. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 55)
7. Cuando una empresa esté tratando con un cliente quisquilloso, ¿cómo debería actuar?: A. Debería contarle únicamente lo que sea importante para la venta. B. Debería responder rápidamente ante cualquier problema. C. Debería averiguar el nivel de servicio que espera. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 297)
8. ¿Qué tipo de discriminación de precios consiste en presentar en una única oferta, a un único precio global, varios productos diferentes?: A. Discriminación mediante paquetes de productos.                  B. Discriminación en líneas de productos. C. Promociones de ventas basadas en el precio. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (230)

9. Indique la afirmación INCORRECTA: A. La franquicia proporciona muchos ingresos al franquiciador. B. Resulta fácil mantener la fidelidad del franquiciado. C. La franquicia permite homogeneidad en la prestación del servicio. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (250) 

10. ¿Cuál de los siguientes criterios se ha de cumplir para que el proceso de fijación del precio sea el idóneo?: A. Hay que integrar toda la información importante. B. No es necesario  obligar a los consumidores a reconocer el valor distintivo del producto. C. No es necesario que los vendedores tengan incentivos para justificar los precios al cliente. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 219)
11. Las alianzas con otras empresas, ¿cómo son consideradas dentro del análisis DAFO?:  A. Posibles oportunidades externas.       B. Posibles debilidades internas. C. Posibles fortalezas internas.         D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 341)
12. La estrategia de "descremación": A. Se aplicará cuando exista una proporción alta de consumidores con aversión al riesgo. B. Será efectiva si se aplica a productos de compra frecuente. C. Tendrá éxito cuando los consumidores con precios de reserva altos estén dispuestos a demandar el producto al menos con tanta urgencia como el resto de los compradores.   D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 233)

13. De entre las estrategias de las relaciones públicas, ¿a cuál se le  exige que sea rentable comercialmente?: A. Patrocinio.                    B. Promoción de ventas. C. Mecenazgo. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 280)
14. A la hora de planificar y llevar a cabo una estrategia, ¿qué elemento NO hace falta que sea tenido en cuenta por la empresa?:

A. Las ventajas competitivas. B. Las sinergias. C. Las capacidades de la empresa. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 17)
15. ¿Cuál es el orden correcto de las etapas del marketing selectivo?: A. Segmentación del mercado-Selección del mercado-Posicionamiento en el mercado. B. Selección del mercado-Segmentación del mercado-Posicionamiento en el mercado.                C. Posicionamiento en el mercado-Selección del mercado-Segmentación del mercado. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 149)
16. ¿Cuál de los siguientes NO es un mecanismo de control del plan 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)
17. ¿Qué tipo de método es el análisis conjunto?: A. Es un análisis multiatributo de composición. B. Es un análisis multiatributo de descomposición. C. Es un análisis aleatorio. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 173)
18.¿Cuál de los siguientes NO es un inconveniente a la hora de realizar un plan de marketing?: A. La falta o mal uso de información. B. Las previsiones pueden ser contradichas por los hechos. C. La rigidez del plan. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 329)
19.¿Cuál de las siguientes NO sería una variable relativa a factores estratégicos de la empresa relacionada con una elevada rentabilidad del negocio?: A. Costes relativos bajos. B. Alta calidad percibida del producto. C. Elevada cuota de mercado. D. Elevadas exportaciones en el mercado. (Pág. 72)
20. ¿Cuál es la cuota de mercado que se calcula en función de los segmentos de mercado en los que compite la empresa?:

A. Cuota de mercado servido. B. Cuota de mercado relativa. C. Cuota de mercado en valor. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (338)

21. Los bienes de consumo inmediato: A. Se caracterizan por márgenes comerciales normalmente mayores que en el caso de los bienes de consumo duradero. B. Involucran mucho más al comprador en el proceso de compra que los bienes de consumo duradero. C. Se caracterizan por una rotación de existencias reducida. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 49)
22. A la hora de elegir la estructura de un canal de distribución, ¿cuál de las siguientes consideraciones NO hace falta tener en cuenta?:  A. Las características del producto B. Las características del intermediario C. Las características del entorno. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 245)
23. ¿Cuál es la estrategia de comunicación en el canal de distribución que consiste en orientar los esfuerzos de comunicación en el comprador?: A. Estrategia de presión.                B. Estrategia de control. C. Estrategia de aspiración. D. Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 258)

24. La estrategia de producto que consiste en aumentar la profundidad de la línea como consecuencia de la incorporación de nuevos productos, se denomina: A. Estrategia de diferenciación.      B. Estrategia de modificación. C. Estrategia de diversificación.             D. Estrategia concentrada. (Pág. 197)

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)

