MARKETING I         CURSO 08-09
Duración: 1 hora y media.
 
CONVOCATORIA: Septiembre  2009             TIPO DE EXAMEN: A
CODIFIQUE EN EL ANVERSO DE ESTA HOJA: SU D.N.I.,    CÓDIGO DE CARRERA: 65      y      CÓDIGO DE ASIGNATURA: 202
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- La demanda de una empresa también se denomina: P. 36

A) Demanda única B) Demanda privada C) Demanda de marca 

D) Demanda individual

4- 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 

5-En el entendimiento y explicación de la fase de evaluación del proceso de decisión de  compra es fundamental: P.75

A) Buscar información no dispersa B) Manifestar la necesidad        C) Decidir qué vender D) El concepto de atributo del producto
6-La segmentación es una operación previa a: P.119

A) Posicionar el producto B) Renovar el catálogo C) Subir el precio del producto D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
7- 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

8- 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

9-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

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

A) No permite realizar estimaciones de resultados B) Utiliza condiciones de mercado poco realistas C) No tiene ninguna fiabilidad D) Ninguno de los anteriores  

11-La publicidad suele considerarse como un proceso de comunicación: P.201

A) Bidireccional y personal B) Unidireccional y personal                  C) Bidireccional e impersonal D) Unidireccional e impersonal
12-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 

13-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

14-De las siguientes actividades ¿cuál NO es desarrollada por los mayoristas?

A) El almacenaje del producto B) La financiación de los inventarios C) La compra del producto al fabricante D) Todas son actividades desarrolladas por los mayoristas

15-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
16-Las principales razones que llevan al consumidor a realizar compras on line son: P.296

A) Rapidez, información y precio B) Garantía, seguridad y precio   C) Comodidad, información y precio D) Novedad, rapidez y precio
17- El CRM de la empresa se encarga de: p.307

A) El marketing directo de relaciones B) El marketing en la web 
C) Las acciones publicitarias D) El marketing digital

18-La variación del ingreso total (cantidad por precio) cuando la cantidad vendida varía en una unidad es: P.314

A) El coste marginal B) El ingreso marginal C) El beneficio de la empresa D) El margen bruto

19- Señale la respuesta correcta en relación con el precio: p.313

A)Sus efectos no suelen ser inmediatos B) Es el único instrumento comercial que proporciona ingresos C) No tiene efectos sobre la competencia D) Ninguna de las anteriores respuestas es cierta

20-¿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
21-¿Qué actividad NO corresponde al núcleo estratégico del marketing? P.353

A) Segmentación y análisis de posicionamiento de la oferta            B) Análisis de la cartera de productos/mercados C) Análisis de las oportunidades comerciales D) Análisis de los costes

22-¿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

23- ¿Cuál de los siguientes NO es un objetivo de la publicidad?
A) Incrementar la demanda B) Influir en el proceso de compra del comprador C) Influir en la imagen de la marca y de la empresa 

D) Disminuir los costes generales del producto
24- La teoría informativa y la teoría persuasiva hacen referencia a la relación que existe entre: P. 206-207

A)Publicidad y precio B) Publicidad y calidad C) Publicidad y oferta D) Publicidad y demanda
25- Un marca colectiva es un caso de: P.158

A) Marca única B) Marca múltiple C) Marca blanca D) Segunda marca

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.

