Duración: 1 hora y media.
 
CONVOCATORIA: Junio  2009             TIPO DE EXAMEN: A
CODIFIQUE EN EL ANVERSO DE ESTA HOJA: SU D.N.I.,    CÓDIGO DE CARRERA:  54     y      CÓDIGO DE ASIGNATURA: 303
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 
1- A la hora de clasificar el marketing en lucrativo y no lucrativo ¿qué criterio se está empleando?
A) El sector económico B) El tipo de análisis C) El nivel de agregación     D) El sector político
2- ¿Cuál es la variable de marketing que permite que lo que se ofrece al mercado objetivo llegue a los clientes que lo forman en el lugar y momento precisos? P.22
A) La distribución B) El precio C) La logística D) El producto
3- De las siguientes alternativas y dentro de la gestión de marketing, ¿cuál podría considerarse una variable controlable para la empresa? P. 22
A) El entorno económico B) El precio de la competencia C) Los clientes D) El producto
4- El fundamento económico del efecto psicológico del precio es: P.41
A) La caída de la economía en la trampa de la liquidez B) La transformación de la función de demanda-renta  C) La función económica de los especuladores D) El desplazamiento de la curva de oferta hacia arriba 
5- La demanda de una empresa también se denomina: P. 36
A) Demanda única B) Demanda privada C) Demanda de marca 
D) Demanda individual
6- La demanda obtenida bajo los supuestos de que todos los consumidores posibles son consumidores efectivos y considerando todas las alternativas posibles de uso, es la demanda potencial máxima: P.57
A) Actual B) Futura C) Realizable D) Teórica
7- De los siguientes factores ¿cuál es considerado un factor endógeno explicativo del comportamiento de compra?:                                                                                                                                    
A) La cultura B) La clase social C) El estilo de vida D) La personalidad P.69
8- En el proceso de decisión de compra, el conjunto de las ofertas que sobreviven tras la fase de evaluación se denomina: P.74

A) Conjunto final B) Conjunto óptimo C) Conjunto definitivo            D) Conjunto de elección
9- De los siguientes criterios ¿cuál NO es un criterio general de segmentación? P.109 
A) Demográfico B) Geográfico C) Psicofísico D) Socioeconómico
10- Los segmentos de un mercado están formados por: P.107 

A) Consumidores homogéneos agrupados en clases también homogéneas B) Consumidores heterogéneos agrupados en clases homogéneas C) Consumidores homogéneos agrupados en clases heterogéneas D) Clases heterogéneas a las que pertenecen heterogéneos consumidores 
11- La marca comercial: P.158

A) Constituye la principal identificación formal del producto             B) Constituye un elemento de identificación legal relativa C) En sí misma no es objeto de comercio D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
12- Una marca colectiva es un caso de: P.158

A) Marca única B)Marca múltiple C)Marca blanca D)Segunda marca
13- El número de productos integrante de una línea se denomina: P.157

A) Amplitud de cartera B) Longitud de línea C) Profundidad de cartera D)Amplitud de marca

14- La publicidad suele considerarse  un proceso de comunicación: P. 201
A) Bidireccional y personal B) Unidireccional y personal C) Bidireccional e impersonal D) Unidireccional e impersonal
15- ¿Cuál de los siguientes es un método para determinar la posición del producto en el mercado? P.165

A) Los mapas perceptuales B) El análisis individual C) El método de Cangilhem D) La segmentación
16- ¿Cuál de las siguientes fases NO forma parte de la estrategia publicitaria? P.202

A) Elección del público objetivo B) Elección del sistema de ventas C) Selección del mensaje D) Determinación del presupuesto publicitario

17- La teoría informativa y la teoría persuasiva hacen referencia a la relación existente entre: P. 206
A) Publicidad y precio B) Publicidad y calidad C) Publicidad y demanda D) Publicidad y oferta
18- El ofrecimiento de incentivos a corto plazo, con el objetivo de obtener un incremento rápido y temporal de las ventas, se denomina: P.240

A) Marketing directo B) Venta personal C) Patrocinio D) Promoción de ventas
19- ¿Qué tipo de control de la dirección de marketing tiene por objeto investigar si la empresa está obteniendo o no beneficios? P. 358
A) Control de la eficiencia B) Control de la rentabilidad C)Control del plan anual   D) Control del mercado
20- Las principales razones que llevan al consumidor a realizar compras on line son: P. 296
A) La rapidez, la información y el precio B) La garantía, la seguridad y el precio C) La novedad y el precio D) La comodidad, la información y el precio
21- Los modelos gravitacionales se emplean para: P.273

A) Decidir acerca del canal de distribución más adecuado               B) Seleccionar las mejores localizaciones geográficas para los puntos de venta C) Diseñar el merchandising en el punto de venta D) Diferenciarse del resto de participantes en el canal de distribución
22- El e-commerce incluye aquel intercambio de bienes y servicios que tienen lugar: P.300

A) Telefónicamente B) Total o parcialmente a través de medios electrónicos C) En el marketing directo D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
23- En el modelo global del proceso de planificación estratégica, el empleo de un canal de distribución inadecuado supone para la empresa: P. 352

A) Una Debilidad B) Una amenaza C) Una oportunidad D) Una ventaja
24- ¿Cuál de los siguientes NO es un indicador del precio de referencia? P.337

A) El precio percibido B) El precio objetivo C) El precio esperado   D) El precio de reserva

25- ¿Cuál de las siguientes NO es una de las estrategias basadas en objetivos de inversión? P.356

A) Desinversión B) Diferenciación C) Cosecha D) Mantenimiento
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  902-252642 o en la  web del servidor de la UNED.

