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1. De las siguientes variables: entorno, competencia, precio y clientes ¿cuántas son controlables por la empresa? P. 22

A) Una B) Dos C) Tres D) Las cuatro

2. ¿Cuál de las cuatro Pes engloba todas las decisiones necesarias para hacer valer la oferta de la empresa ante el mercado objetivo con el fin de estimular la aceptación de dicha oferta? P.23

A) Producto B) Promoción C) Precio D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

3. ¿Cuál de los siguientes tipos básicos de recursos intangibles es especialmente importante en el caso de las empresas turísticas debido a la propia naturaleza del negocio? 

A) Capital humano B) Capital estructural C) Capital ficticio              D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta P.27

4. La suma de las demandas individuales de todos los compradores presentes en el mercado durante el periodo de tiempo que se considere, es la demanda: P.36

A) De una empresa B) Individual C) Potencial D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

5. ¿Cuáles de las siguientes demandas "se estiman"?: P.37

A) Demandas potenciales B) Demandas reales referidas a un tiempo presente C) Demandas reales referidas a un tiempo pasado D) Demandas referidas a un tiempo futuro 

6. ¿Qué técnica de previsión de la demanda permite establecer los valores previsibles de la demanda futura analizando la evolución histórica de la pasada, sin el recurso a los factores explicativos? P.59

A) Análisis de series temporales B) Análisis causal C) Análisis funcional D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
7. ¿Cuál de las siguientes NO es una de las cuatro corrientes tradicionales que han abordado el estudio del comportamiento del consumidor? P.68

A) Teoría conductista del aprendizaje B) Teoría positivista              C)  Teorías sobre el procesamiento de la información D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
8. ¿Cuál de los siguientes es un factor exógeno explicativo del comportamiento de compra?: P. 72

A) Las creencias B) Las actitudes C) La familia D) La motivación

9. Los grupos étnicos se utilizan como variable en los criterios de segmentación: 

A) Demográficos y socioeconómicos B) Geográficos C)Psicográficos D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta P. 109
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) Diferenciada B) Indiferenciada C) Concentrada D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

11. La versión básica del producto que satisface la utilidad básica del mismo hace referencia al producto: P.153

A) Genérico B) Esperado C) Mejorado D) Potencial
12. Los métodos para optimizar el presupuesto publicitario pueden considerarse desde dos puntos de vista, que son: 

A) Normativo y positivo B) Interno y externo C) Principal y accesorio D) Nacional e internacional P.209

13. La realización de simulaciones mediante algún algoritmo computable por ordenador que incluya diferentes funciones de dependencia alternativas para estimar las acciones publicitarias necesarias es una variante del método de: P.211

A) La paridad competitiva B) Los recursos disponibles C) Los objetivos D) El porcentaje sobre las ventas

14. ¿Cuál de las siguientes medidas utilizadas para la selección y programación de medios publicitarios indica el número de veces en promedio que cada uno de los individuos de la audiencia ha estado expuesto a un anuncio? P.215
A) Cobertura bruta
 B) Cobertura neta
C) Frecuencia D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta 
15. ¿En qué fase del proceso de planificación de las estrategias de venta personal se decide si los vendedores han de pertenecer o no a la plantilla laboral de la empresa? P.235

A) Establecimiento de objetivos B) Determinación del esfuerzo       C) Asignación del esfuerzo D) Organización, gestión y control del esfuerzo

16. La promoción de ventas hace referencia al ofrecimiento de incentivos: P. 240

A) A corto plazo B) A largo plazo C) Exclusivamente al consumidor   D) Exclusivamente al distribuidor

17. En relación con la función de distribución comercial, ¿con qué tipo de utilidad asociaría la actividad de transporte, manejo y entrega de los productos? P.252

A) Utilidad de lugar B) Utilidad de tiempo C) Utilidad de posesión   D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

18. Las principales razones que llevan al consumidor a realizar compras on line son: P.296

A) Comodidad, información y precio B) Accesibilidad, precio y baja competencia C) Seguridad, precio y accesibilidad D) Información, rapidez y calidad

19. En el modelo global del proceso de planificación estratégica, la utilización de un canal inadecuado para la distribución del producto, constituye para la empresa una: 352

A) Amenaza B) Oportunidad C) Ventaja D) Debilidad 
20. ¿Qué tipo de control de la dirección de marketing tiene por objeto investigar si la empresa está obteniendo o no beneficios? P.358

A) De eficiencia B) De plan anual C) De la rentabilidad D)  Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

21. La fórmula mediante la cual una empresa hotelera cede a una cadena la gestión de sus operaciones se denomina: (54)

A) Joint-venture B) Consorcio C) Subcontratación D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
22. Todas aquellas aplicaciones web que permiten realizar electrónicamente el proceso completo de aprovisionamiento de suministros y servicios por parte de las empresas hacen referencia al: (65)

A) e-commerce B) e-business C) e-procurement D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

23. El outsourcing: (67)
A) Se emplea en la última fase de implantación del e-business       B) Supone necesariamente un planteamiento estratégico, a largo plazo C) Tiene dos modalidades: housing y hosting D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta 
24. La mayoría de los clientes del turismo ecuestre se caracterizan por ser consumidores: (94)
A) Poco selectivos B) Con escaso nivel de exigencia C) Selectivos y con bajo nivel de exigencia D) Selectivos y con alto nivel de exigencia 
25. ¿Cuál de las siguientes características permite distinguir los productos gourmet del resto de productos? (105)

A) Precio inferior B) Ausencia de originalidad C) Calidad superior a sus homólogos en el mercado en masa D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
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