ESTRATEGIAS COMERCIALES. CURSO 08-09
Duración: 1 hora y media.                              CONVOCATORIA: Septiembre                     TIPO DE EXAMEN: B          

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.
1-El método para establecer el presupuesto publicitario que considera los objetivos tanto de los planes de marketing como los de comunicación, se denomina: A.Método presupuestario único. B.Método de los objetivos. C.Método del tanto por ciento sobre las ventas. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.271)

22-Indique cuál de los siguientes elementos NO ha de tener en cuenta la empresa a la hora de planificar y llevar a cabo una estrategia: A.El campo de actuación. B.Las capacidades de la empresa. C.Las sinergias. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.17)
3-La cuota de mercado calculada en función de los segmentos de mercado en los que compite la empresa, se denomina:                  A.Cuota de mercado servido. B.Cuota relativa al líder. C.Cuota de mercado relativa. D.Cuota de mercado en valor. (P.338)

4-¿Cuál de los siguientes factores NO se ha de tener en cuenta al realizar una evaluación de los distintos segmentos del mercado?: A.Objetivos y recursos de la empresa. B. Volumen y evolución del segmento. C.La estrategia de distribución del segmento. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.159)

5-Indique cuál de las siguientes características es propia de los bienes de consumo inmediato: A.Márgenes comerciales normalmente mayores que en caso de los bienes de consumo duradero. B.Suministro fácilmente realizable. C.Rotación de existencias reducida. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.49)

6-¿Cuál de las 4 P´s agrupa las decisiones relativas a la creación y desarrollo del producto?: A.Producto. B.Precio. C.Promoción. D.Distribución. (P.20)
7-Si los productos que ofrece la empresa son homogéneos, ¿qué estrategia de segmentación es la más adecuada?: A.Indiferenciada. B.Concentrada. C.Diferenciada. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.164)

8-El plan de marketing: A.Especifica los objetivos generales de la empresa. B.No tiene por qué ser flexible y dinámico. C.Ha de ser sencillo, fácil de entender y práctico. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.328)

9-Aquellos bienes cuya existencia ignora el consumidor, o en ese momento no quiere comprar, se denominan: A.Bienes de especialidad o preferencia. B.Bienes de compra por impulso. C.Bienes de comparación. D.Ninguna de las respuestas anteriores (P.187)

10-La estrategia de producto en la que no se alteran ni la amplitud de la cartera ni la profundidad de la línea, se denomina: A.Estrategia de diversificación. B.Estrategia de modificación. C.Estrategia de diferenciación. D.Estrategia de conveniencia. (P.197)

11-La venta de productos ligeramente diferentes, cada uno de los cuales es ofrecido por una de las muchas empresas participantes en el mercado, se denomina: A.Competencia monopolista. B.Oligopolio. C.Monopolio de oferta. D.Ninguna de las anteriores. (P.51)

12-Según el destino final o uso, ¿cómo pueden ser clasificados los bienes?: A.Bienes corrientes, de compra por impulso y de compra por emergencia. B.Bienes adquiridos por motivos racionales, y por motivos emocionales o sensoriales. C.Bienes de consumo, y bienes industriales o productos organizacionales. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.186)

13-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)

14-En la matriz de crecimiento/ cuota de mercado del Boston Consulting Group, ¿qué simbolizan las áreas geométricas de los distintos productos/ mercado representados?: A.Las ventas. B.La cuota de mercado. C.La fase del ciclo de vida. D.La tasa de crecimiento. (P.75)

15-¿Cuál de las siguientes NO es una estrategia de posicionamiento?: A.Posicionamiento por afinidad con el usuario. B.Homogeneidad de los productos. C.Posicionamiento por el estilo de vida. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.165)

16-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)
17-Dentro del proceso de elaboración del plan de marketing, ¿en qué fase del análisis del mercado se analizan las percepciones y preferencias de los individuos?: A.Análisis del mercado como volumen de ventas. B.Delimitación y definición del mercado objetivo. C.Análisis del mercado como conjunto de individuos. D.Ninguna de las respuestas anteriores.  (P.335)

18-¿Cuál de las siguientes NO es una etapa del marketing selectivo?: A.Segmentación del mercado. B.Posicionamiento en el mercado. C.Diferenciación del mercado. D.Selección del mercado. (P.149)

19-¿Cuál de las siguientes condiciones se ha de cumplir para que la estrategia de descremación sea efectiva?: A.El producto ha de ser de compra frecuente. B.El precio de reserva de los consumidores ha de ser el más bajo posible. C.Los consumidores con precios de reserva altos han de estar dispuestos a demandar el producto al menos con tanta urgencia como el resto de los compradores. D.Ninguna de las respuestas anteriores. (P.233)

20-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)

21-Indique la respuesta CORRECTA: A.La forma de marketing a medida más radical, es el marketing selectivo. B.La forma de marketing selectivo más radical, es la denominada marketing a medida. C.El marketing selectivo forma parte del marketing de diferentes productos. D.El marketing de diferentes productos forma parte del marketing selectivo. (P.149)

22-En la prueba de “recuerdo a las 24 horas”, ¿cómo se denomina al grado de recuerdo inmediato del anuncio?: A.Recuerdo sugerido. B.Recuerdo creado. C.Recuerdo espontáneo. D.Recuerdo básico. (P.277)

23-¿Qué función estratégica llevada a cabo por los vendedores consiste en adaptar el producto, con el fin de satisfacer las necesidades que percibe del cliente?: A.Estrategias de negociación. B.Estrategias de persuasión. C.Estrategias de comunicación. D.Estrategias de planificación. (P.278)

24-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.Guerra de precios. D.Precios cautivos. (P.214)

25-¿De cuál de los métodos de aplicación de la discriminación de precios, es una variante la aplicación de tarifas variables?: A.Descomposición del precio en una parte fija y otra variable. B.Discriminación de precios en líneas de productos. C.Discriminación mediante paquetes de productos. D.Descuentos en segundo mercado. (P.227)

