ESTRATEGIAS COMERCIALES (LICENCIATURA A.D.E.) CURSO 2007-2008
Duración: 1 hora y media.
                                                                 CONVOCATORIA: Septiembre 2008 
                                                                    TIPO DE EXAMEN: C                                                                                                              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. ¿Cuál de las siguientes NO es una de  las “cinco  ces” del marketing en función del valor?: A.Capturar B.Coordinar C.Crear D.Comunicar (Pág. 221) 

2. ¿Cuál de los siguientes factores NO influye en la distribución?: A.Los cambios en el comportamiento del consumidor B.La programación de los medios C.El resto de variables de marketing D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 241)

3. Los productos en los que existe una fuerte preferencia por parte del consumidor y sobre los que no acepta un sustituto se denominan: A.Bienes de conveniencia B.Bienes no buscados C.Bienes de especialidad o preferencia D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 187)
4. En función del modelo de las cinco fuerzas de Porter, ¿cuál de los siguientes es un factor negativo relacionado con la competencia de productos sustitutivos en Internet?: A.Internet puede ampliar el mercado debido a la mayor eficiencia global de que data el sector B.Se observa la llegada de nuevos competidores en muchos sectores C.El aprovisionamiento por Internet da a la empresas un acceso a los proveedores igual para todas y propicia la estandarización y no diferenciación de los aprovisionamientos D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 307)

5. El mercado actual total o demanda global, está formado por: A.El mercado de los no-consumidores relativos y el mercado de los no-consumidores absolutos B.El mercado actual de la empresa y el mercado de los no-consumidores C.El mercado actual de la empresa y el mercado actual de la competencia D.El mercado actual y el mercado potencial (Pág. 337)

6. Las funciones estratégicas en las que el vendedor proporciona la información sobre productos y servicios ofrecidos con el fin de obtener una decisión de compra, se denominan: A.Estrategias de comunicación B.Estrategias de persuasión C.Estrategias de gestión D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 277)

7. La estrategia de reposicionamiento es una forma de posicionar el producto con respecto:  A.Al consumidor B.A la competencia C.La calidad D.Ninguna de las respuestas anteriores. (Pág. 167)

8. ¿Qué elemento es el que mide la variedad de productos dentro de una línea?: A.La línea de productos B.La amplitud de la línea C.La La coherencia D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 197)
9. ¿Cuál de las siguientes NO es una función de los intermediarios?: A.Selección de los medios de comunicación B.Actividades de merchandising C.Creación del surtido D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 253)
10. La alta calidad percibida del producto, ¿a qué tipo de variables explicativas de los beneficios en la base de datos PIMS pertenece?: A.Variables relativas a factores estratégicos relacionados con una alta rentabilidad del negocio B.Variables relativas al mercado relacionadas con una elevada rentabilidad del negocio C.Variables relativas al análisis de la cartera relacionadas con una alta rentabilidad del negocio D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 72)

11. La personalidad del individuo, ¿a qué grupo de criterios de segmentación pertenece?: A.Criterios específicos del comportamiento de compra B.Criterios generales C.Criterios estratégicos D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág.151)  

12. ¿Qué tipo de estrategia de distribución es idónea para lograr una buena imagen de marca?: A.Exclusiva B.Selectiva  C.Las Intensiva D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 255)

13. Si la mercancía intercambiada es completamente uniforme y homogénea, se dice que el mercado es: A.Libre B.Transparente C.Perfecto D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 50)

14. ¿Cuál de los siguientes principios NO tiene que respetar la empresa cuando elige una determinada estrategia?: A.Principio de seguridad B.Principio de producción C.Principio de fuerza D.Principio de economía (Pág. 346)

15. Las cooperativas de detallistas son un caso de: A.Coordinación contractual B.Coordinación administrativa C.Coordinación por fusión o adquisición D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 247)
16. 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 neta C.Cobertura bruta D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 273)

17. ¿Qué variable engloba las decisiones necesarias para hacer valer la oferta de la empresa en el mercado objetivo?: A.Producto B.Distribución C.Precio D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 20)

18. Para mantener contento a un cliente intimidador, hay que: A.Contarle únicamente lo que sea importante para la venta B.Ser paciente y nunca mostrar signos de debilidad C.Poner a su disposición todos los datos D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 293)

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

20. ¿En qué etapa del plan de marketing se encuentra el establecimiento del presupuesto?: A.Marketing estratégico B.Auditoría de marketing C.Marketing operativo D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 330)
21. ¿Cuál de las siguientes NO es una estrategia de posicionamiento?: A.Posicionamiento por afinidad con el usuario B.Posicionamiento mediante el nombre C.Posicionamiento por el estilo de vida D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 166)

22. ¿Cuál de las siguientes es una posible fortaleza de la empresa?: A.Nombre de marca conocido B.Distribución limitada C.Aparición de nuevos métodos de ditribución D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 341)

23. ¿Cuál de las siguientes es una estrategia de marketing basada en los consumidores?: A.La diferenciación B.La diversificación C.La segmentación D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 345)

24. A la hora de planificar una estrategia, ¿cuál de los siguientes elementos se ha de tener en cuenta?: A.El mercado objetivo B.Las ventajas competitivas C.El marketing-mix D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 17)

25. Los bienes de consumo inmediato se caracterizan por: A.Rotación de existencias reducida B.Participación de cadenas de intermediarios más cortas que para los bienes de consumo duradero C.Renovación poco frecuente de las existencias del oferente  D.Ninguna de las respuestas anteriores (Pág. 49)

