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1. El microentorno del marketing incluye: P.64

A) El estado tecnológico B) Los competidores C) El sistema económico D) El entorno político

2. ¿Cuál de las siguientes NO es una de las características de los bienes de consumo inmediato? P.66

A) Proceso de compra sencillo B) Proceso de compra de corta duración C) Rotación de existencias reducida D) Suministro fácilmente realizable

3. Señale la respuesta INCORRECTA. Un minorista: P. 77

A) Compra al fabricante B) Compra al mayorista C) Vende al mayorista D) Vende al consumidor final 

4. ¿Qué estrategia se ocupa de cómo compite la empresa en determinados sectores o mercados? P.91

A) Estrategia corporativa B) Estrategia de negocio C) Estrategia funcional D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta


5. ¿Cuál de las siguientes NO es una característica básica del sector turístico? P.319

A) Estacionalidad de la demanda B) Escasa inversión en activo fijo C) Comportamiento cambiante del consumidor D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

6. Las empresas oferentes del llamado “time-sharing” son empresas de: P.328

A) Alojamiento B) Distribución C) Transporte aéreo D) Transporte ferroviario

7. Cuando el oferente encuentra la fórmula para, sin diferenciar su oferta, dirigirse a cada segmento del mercado con un precio adecuado a los precios de reserva de sus integrantes, tiene lugar la discriminación: P.140

A) Directa de precios B) Indirecta de precios C) Del producto         D)   Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

8. Los descuentos en segundo mercado son métodos de aplicación de las estrategias de discriminación de precios: 

A) Directa B) Indirecta C) Recíproca D) Proporcional P.142
9. Son requisitos del sistema web de la empresa: P.161

A) Rendimiento, memoria RAM y seguridad B) Adaptabilidad, memoria RAM y seguridad C) Adaptabilidad, seguridad y reciclaje D) Seguridad, reciclaje y rápida obsolescencia 

10. ¿Cuál de los siguientes NO es uno de los métodos de la obtención de los datos de fuentes primarias? P.57
A) Observación directa B) Encuestas personales C) Entrevistas     D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
11. ¿Qué orientación estratégica actual considera alguno de los factores del entorno próximo a la empresa como algo no del todo incontrolable? P.63

A) La discriminación de precios B) La conducción del mercado C) La diferenciación del producto D) El posicionamiento del producto

12. Cuando los costes de las inversiones necesarias para entrar en un sector determinado no pueden ser recuperados en caso de que se salga del mismo, se habla de costes: P.103

A) Marginales B) Variables C) Hundidos D) Flotantes

13. Son estrategias corporativas las estrategias: P.113

A) De liquidación B) De disolución C) Adaptativas D) Competitivas

14. ¿Cuál de las siguientes NO es una de las orientaciones básicas para la fijación del precio? P.138

A) Competencia B) Costes C) Demanda D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

15. ¿Cuál de los siguientes tipos de donadores NO forma parte de la tipología básica? P.225

A) Regulares B) Irregulares C) Esporádicos D) Frecuentes 

16. 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

17. Los mensajes multimedia a teléfonos móviles constituyen un medio de publicidad política: P274

A) Directa controlada por al emisor B) Directa no controlada por el emisor C) Indirecta D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

18. 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
19. ¿A qué segmento del público de abonados pertenecen aquellos que llevan siéndolo las últimas cinco temporadas? P.289

A) Graduales B) Repentinos C) Rezagados D) Consolidados 
20. ¿Cuál de los siguientes NO es uno de los elementos fundamentales de los intercambios de valores e ideas de los que se ocupa el marketing político? P.250

A) El partido político B) El candidato C) La ideología D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
21. En los Estados Unidos, el candidato republicano en 1952 que aplica originalmente elementos del marketing tales como la investigación social y de mercados y el posicionamiento es: 

A) Truman B) Roosevelt C) Eisenhower D) Kennedy P.251
22. En las estrategias de precios aplicables a nuevos productos: P.139 y 147

A) El punto principal de referencia es la situación competitiva         B) Tiene especial importancia la evolución de los precios de reserva C) Existe completa certeza en cuanto a los precios de reserva desde el principio del proceso D) No se considera la aversión al riesgo del consumidor
23. Uno de los beneficios potenciales que ofrece el comercio electrónico B2C desde el punto de vista de la empresa oferente es: P. 184

A) La mayor orientación hacia el consumidor B)  Mayores costes operativos C) Dificultad de acceso a nuevos mercados D) Aumento de los costes de Marketing

24. ¿Cuál de las siguientes es una fórmula de comercio electrónico C2C?: P.187

A) “Shopping carts” B) Subastas “on line” C) La gestión de las relaciones con los clientes D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
25. ¿Qué enfoque del marketing político tiene como principal objetivo crear estrategias electorales y su principal limitación es la naturaleza excesivamente restrictiva de los supuestos de partida? P.256

A) Aproximación sociológica B) Aproximación sociopsicológica      C)   Aproximación de la comunicación D) Aproximación positiva
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