Duración: 1 hora y media.
 
CONVOCATORIA: Junio  2009             TIPO DE EXAMEN: C
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- Señale cuál de los siguientes NO son considerados conceptos centrales del marketing: P.6
A) Los mercados B) Las necesidades, deseos y demanda C) Las circunstancias personales del cliente D) Los productos y servicios
2- El conjunto de conocimientos que el empleado se lleva cuando abandona la empresa, se denomina: P. 26
A) Capital humano B) Know How C) Capital relacional D) Capital empresarial
3- ¿Cuántas de las llamadas CUATRO PES que constituyen las variables fundamentales del Marketing son controlables por la empresa? P.23

A) Una B) Dos C) Tres D) Las cuatro
4- La demanda máxima alcanzable en un mercado en condiciones de eficacia de todos sus agentes es: P.37

A) La demanda estabilizada B) La demanda convergente C) La demanda ideal D) La demanda potencial
5- La suma de las demandas individuales de todos los compradores presentes en el mercado durante el periodo de tiempo que se considere, se denomina: P. 36
A) Demanda potencial B) Demanda de un segmento C) Demanda total del mercado D) Demanda actual real
6- De entre las siguientes elasticidades, ¿cuál mide la sensibilidad de la demanda de un producto con respecto a las variaciones en el precio de otro bien o servicio? 

A) La elasticidad cruzada B) La elasticidad renta C) La elasticidad precio D) Ninguna de las anteriores P.55
7- De entre las siguientes demandas, señale cuál es susceptible de medición: P.75

A) La demanda potencial B) La demanda futura C) La demanda real D) La demanda potencial futura 

8- De entre los siguientes factores señale cuál puede considerarse un factor exógeno (social) explicativo del comportamiento de compra : P. 72 
A) El estilo de vida B) La motivación C) Las preferencias D) La percepción
9- Los grupos étnicos son empleados como variable dentro de los criterios de segmentación: P. 109

A) Específicos B) Demográficos y socioeconómicos C)Geográficos D)Psicográficos
10- ¿Qué estrategia comercial de segmentación consiste en dirigirse con una única oferta exclusivamente a los segmentos del mercado que presentan demanda para dicha oferta? P. 119
A) La estrategia concentrada B) La estrategia diferenciada C) La estrategia indiferenciada D) La estrategia exclusiva
11-La diferenciación del producto: P.119

A) Alude a la gama B) Es una característica del muestrario C) Es la base de la competencia monopolista D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
12- Un atributo del producto es: P.151

A) Cualquier diferencia de precio percibida por el vendedor en la competencia B) Cualquier característica percibida por el vendedor en las encuestas C) Cualquier característica percibida por el comprador en la oferta del producto que es capaz de reportarle algún beneficio D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
13- El test de concepto es una técnica utilizada para: P.174

A) Investigar el posicionamiento B) Desarrollar un nuevo producto C) Probar la fidelidad del consumidor D) Identificar el medio publicitario

14- ¿Cuál de los siguientes podría ser un inconveniente del test de mercado? P.179

A) Su coste B) Las condiciones del mercado que emplea C) Su fiabilidad D) Ninguno de los anteriores  

15- ¿Cuál de los siguientes NO es un posible objetivo de las acciones promocionales? P.199

A) Contribuir a diferenciar la oferta de la empresa B) Disminuir los gastos de marketing asociados a la venta del producto C) Inducir a los compradores potenciales a la prueba del producto D) Contribuir a la lealtad de marca

16- ¿Qué estrategia de marca consiste en comercializar un producto sin marca alguna, indicando exclusivamente el producto genérico de que se trate? P.159
A) Marca múltiple B) Marca única C) Marca blanca D) Marca de garantía
17- De entre los siguientes ¿cuál NO es un objetivo de la publicidad? P. 203
A) Incrementar la demanda B) Influir en el proceso de compra C) Influir en la imagen de la marca D) Influir en los costes de producción 

18- El CRM de la empresa hace referencia a: P. 307
A) El marketing directo de relaciones B) El marketing en Internet C) El marketing promocional D) El merchandising 

19- Las tres utilidades generales que la distribución aporta en el sistema económico son: P.252

A) De tiempo, de promoción y de equilibrio B) De tiempo, de lugar y de posesión C) De lugar, de posesión y de promoción D) De lugar, de posesión y de equilibrio

20- ¿Cuál de los siguientes factores NO influye desde el punto de vista del productor en las decisiones de su estrategia de distribución? P.264

A) Las estructuras de distribución existentes B) El mercado objetivo C) El producto D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
21- Los mercadillos constituyen una variante tradicional de: P.278
A) Calles comerciales B) Galerías comerciales C) Centros comerciales D) Mercados 
22- La promoción de ventas hace referencia al ofrecimiento de incentivos: P. 240
A) Exclusivamente al consumidor B) Exclusivamente al distribuidor   C) A corto plazo D) A largo plazo
23- ¿Cuál de los siguientes métodos para determinar el presupuesto publicitario NO se incluye entre los denominados métodos simples: P. 210
A) Método de la cobertura geográfica B) Método del porcentaje sobre las ventas C) Método de los recursos disponibles D) Método de la paridad competitiva 
24- Los precios de reserva son: P.337

A) Los que el consumidor prevé que el producto tendrá en el futuro B) Los que considera como justos y equitativos C) Los precios percibidos D) Los que establece según sus expectativas en forma de banda o intervalo
25-¿En qué estrategia de inversión se busca la liquidez a corto plazo aún a costa de perder poder posición competitiva? P.356

A) De liquidación B) De crecimiento C) De cosecha D) De 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.

