MARKETING II.         CURSO 08-09
Duración: 1 hora y media.
 
CONVOCATORIA: Junio 2009
             TIPO DE EXAMEN: D
CÓDIGO DE CARRERA: 65    CÓDIGO DE ASIGNATURA: 207
ES OBLIGATORIO ENTREGAR EL ENUNCIADO
1- La investigación en marketing: P.46
A) Sirve para correlacionar variables B) No se vincula con la toma de decisiones C) Es básica cuando aumenta el conocimiento previo D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
2- En el proceso de investigación en marketing: P.48
A) La presentación de resultados decide el problema objetivo B) La selección de fuentes precede al proceso de datos C) El análisis de los datos registra su técnica de obtención D) Siempre se decide la técnica de muestreo a emplear

3- Las investigaciones básicas: P.46 y ss
A) Son sistemáticas y objetivas B) Su carácter es menos concreto que el de las aplicadas C) Sólo utilizan fuentes primarias de datos D) Se utilizan para detectar correlaciones espurias
4- En el microentorno del marketing: P.64
A) Existen factores incontrolables que lo determinan B) Sólo influyen las amenazas y fortalezas C) La triple hélice es un método de análisis D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
5- La independencia estratégica en el oligopolio: P.68
A) A largo plazo se transforma en concurrencia perfecta B) Es causa de optimización en base a expectativas C) Nunca sirve para aumentar el margen D) Es propia del líder del mercado

6- La evolución del Índice de Precios al Consumo es una variable que la estrategia de marketing considerará: P.79-82

A) Para analizar el entorno cambiante B) En el análisis del microentorno C) Al analizar las elasticidades cruzadas D) Como variable del macroentorno 

7- La materialización estratégica de una cadena de valor: P:106
A) Coincide siempre con procesos idénticos de la competencia      B) No forma parte del análisis estratégico C) Da lugar al margen económico que obtiene D) Es una de las cinco fuerzas competitivas

8- ¿En cuál de las siguientes estrategias corporativas se utiliza el modelo denominado matriz de portafolio corporativo? P.113

A) De mantenimiento B) De crecimiento C) De cosecha                  D)    Estrategias combinadas
9- La Matriz de Shell Internacional: P.116

A) Cruza la fortaleza de la empresa con el atractivo de la industria B) Analiza la ganancia de valor producto-mercado C) Denomina sector Estrella al de alta tasa de crecimiento, alta cuota de mercado D) Cruza la capacidad competitiva empresarial y las expectativas sectoriales de rentabilidad

10- Una situación de canibalización para dos productos parcialmente sustitutivos en un segmento: P.144

A) Sucede cuando los precios de reserva de los productos son idénticos B) Es un fenómeno propio del lanzamiento de productos innovados  C) Es propio de los bienes, no de los servicios D) Se da cuando el precio de reserva de uno de los productos es sistemáticamente mayor

11- Si el precio se fija con carácter estratégico: P.125

A) Obliga  a la empresa a establecer una disciplina financiera B) Se aplica cuando falla la aplicación táctica C) No requiere la puesta en juego de capacidades empresariales D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
12- ¿Qué tipo de comercio electrónico fue el primero que tuvo lugar en la práctica bajo la forma del llamado “intercambio electrónico de documentos” (EDI)? P.176

A) El comercio electrónico B2B  B) El comercio electrónico B2C     C) El comercio electrónico C2C      D) El comercio electrónico C2B

13- La noción y aplicación práctica del marketplace: P.177

A) Es un modelo de distribución comercial B) Hace redundante el catálogo como instrumento promocional C) Se asocia con aplicaciones de software del B2B D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
14- ¿Con qué tipo de comercio electrónico relacionaría la función del sistema web de la empresa conocida como “shopping carts”?: P.180

A) De empresa a empresa B) De empresa a consumidor C) De consumidor a empresa D) De consumidor a consumidor

15- ¿En qué categoría de comercio electrónico se incluye el gestor de conocimiento en la web? P.188

A) Business to business (B2B) B) Business to consumer (B2C)      C) Customer to business (C2B) D) Customer to customer (C2C)
16- Los donadores que no tienen planificados sus donativos pero pueden ejercerlos en ciertos momentos por diversas razones son: P.225

A) Frecuentes B) Regulares C) Esporádicos D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
17- Los medios de comunicación social, las acciones de patrocinio y mecenazgo y las oficinas de atención al público, sirven a la empresa para: P.237

A) Ejercer sus relaciones públicas B) Vender más los productos sociales C) Conseguir ventajas competitivas D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
18- ¿Cuál de los siguientes NO es uno de los cuatro enfoques del marketing político? P.255

A) Aproximación del comportamiento B) Aproximación de la oferta C) Aproximación pragmática D) Aproximación positiva

19- La marca política: P.267

A) Es transferible en un acto de compraventa B) En ocasiones puede ser heredada por candidatos sucesivos de un mismo partido C) No genera barreras de entrada en el mercado político D) No difiere en absoluto de la marca comercial
20- En una organización de producción cultural, el personal de gestión y salas, directores de museos, técnicos, maquetadotes y correctores de pruebas son: P.286

A) Públicos externos B) Públicos intermedios C) Públicos internos D) Públicos consumidores
21- ¿A qué segmento del público de abonados pertenecen aquellos que compraron su abono sin haber asistido a ninguna representación durante los últimos cinco años? P.289

A) Graduales B) Repentinos C) Consolidados D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

22- Las empresas turísticas: P.315 y 322
A) Sólo realizan actividades de prestación de servicios B) Pueden realizar actividades relacionadas con la producción de bienes        C) Dirigen sus productos exclusivamente a los turistas D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
23- El producto turístico: P.320

A) Es básicamente tangible B) No es almacenable C) Puede ser producido y consumido en momentos distintos D) No se ve afectado por la calidad en la prestación

24- ¿Qué tipo de empresa turística son los “air-brokers”?: P321
A) Restauración B) Alojamiento C)Comerciales D) Distribuidoras 
25- Las pequeñas oficinas que las agencias de viaje instalan en empresas o instituciones se denominan: P.333

A) Agencias de viajes especializadas B) Agencias de viajes “in plant” C) Agencias de viajes virtuales D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

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.
Podrá consultar su calificación en el teléfono  902-252665 o en la  web del servidor de la UNED.

