MARKETING I         CURSO 2009-2010
Duración: 1 hora y media.
 
CONVOCATORIA: Febrero  2010
             TIPO DE EXAMEN: E
CÓDIGO DE CARRERA: 65      CÓDIGO DE ASIGNATURA: 202     ES OBLIGATORIO ENTREGAR EL ENUNCIADO

1. ¿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
2. Un factor exógeno explicativo del comportamiento de compra es: P. 72

A) El estilo de vida B) La motivación C) La percepción D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

3. Señale la respuesta INCORRECTA en relación con los factores explicativos del comportamiento del consumidor: P.73

A) Las variables de marketing influyen en el proceso de decisión de compra B) La motivación es un factor exógeno C) La percepción es un factor endógeno D) Las creencias son un factor endógeno 

4. ¿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) Distribución C) Promoción D) Precio

5. El conjunto de estrategias de marketing emprendidas por la empresa y coexistentes en cierto momento recibe el nombre de: 

A) Plan anual B) Plan mensual C) Programa de marketing D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta P.25
6. Los mapas perceptuales se utilizan para: P.165

A) Medir las ventas de un producto B) Modificar el precio de un producto C) Analizar el ciclo de vida de un producto D) Posicionar un producto en el mercado
7. En el modelo general de difusión y adopción de nuevos productos, ¿cómo se denomina al grupo de individuos del mercado objetivo que no arriesgan por sistema, pero una vez convencidos de las ventajas del nuevo producto actúan sin dudarlo? A) Innovadores B) Primeros adoptadores C) Adoptadores tardíos D) Rezagados P.182
8. La publicidad suele considerarse como un proceso de comunicación: A) Unidireccional B) Siempre bidireccional                C) Siempre personal D) Ocasionalmente personal P.201
9. Las teorías informativa y persuasiva se refieren a la relación que existe entre: A) Publicidad y calidad B) Publicidad y demanda  C) Publicidad y oferta D) Publicidad y precio P. 206 y 207
10. ¿Qué método de estimación de la demanda potencial se utiliza si se posee información para poder establecer supuestos sobre las sucesivas fracciones que del número total de individuos con capacidad de compra se pueden considerar compradores del producto?: P.58
A) Método de construcción del mercado B) Método de las proporciones en cadena C) Mapas perceptuales D) Análisis conjunto

11. ¿Cuál de las siguientes NO se considera una utilidad estratégica de segmentación? P.115

A) El análisis de la competencia B) La búsqueda e identificación de demandas que no están debidamente atendidas C) La búsqueda de individuos con comportamientos similares D) El establecimiento de un orden de prioridad entre segmentos

12. ¿Con qué concepto relacionaría la función fundamental para cuya satisfacción el consumidor está, en principio, adquiriendo el producto? P.153
A) Utilidad básica del producto B) Producto esperado C) Producto potencial D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
13. El número de líneas de productos que integran la cartera es: 

A) La amplitud de la cartera B) La longitud de la línea C) La profundidad de la cartera D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta P.157
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. 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

16. La cobertura de distribución clasifica las estrategias en tres categorías, que son: P.263

A) Intensiva, extensiva y mixta B) Intensiva, extensiva y selectiva      C) Intensiva, selectiva y objetiva D) Intensiva, selectiva y exclusiva
17. Existe una correlación negativa entre calidad y esfuerzo publicitario en los mercados en los que: P.208

A) Los consumidores están suficientemente  bien informados para evaluar la calidad del producto B) La calidad es un atributo importante en las percepciones de los consumidores C) El coste de la calidad para las empresas es elevado D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

18. 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

19. 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

20. ¿Qué estructura de distribución presentan las centrales de compras de mayoristas? P.266

A) Vertical B) Horizontal con origen en asociaciones C) Horizontal con origen en cooperativas D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
21. En el ámbito microeconómico, la variación del coste total cuando la cantidad producida y ofrecida por la empresa varía en una unidad es, aproximadamente: P.315

A) El ingreso marginal B) El ingreso total C) El coste marginal           D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

22. En el modelo global del proceso de planificación estratégica, el lanzamiento de una innovación por parte de un competidor constituye para la empresa una: P. 351

A) Oportunidad B) Ventaja C) Debilidad D) Amenaza
23. El control del plan anual consiste en: P.358

A) Comprobar si los resultados establecidos en las estrategias han sido obtenidos B) Investigar si la empresa está obteniendo o no beneficios C) Evaluar y mejorar la eficiencia de los gastos en que incurre el presupuesto de marketing D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta
24. En relación con las estructuras de distribución, la llamada “integración vertical hacia delante” hace referencia a: P.266

A) Las cooperativas de detallistas B) Las cooperativas de consumidores C) Las cadenas voluntarias de detallistas D) Ninguna de las respuestas anteriores es cierta

25. Los mercadillos constituyen una variante tradicional de: 

A) Las galerías comerciales B) Los mercados C) Las calles comerciales D) Los centros comerciales P.278
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. 
