GESTION COMERCIAL. (INFORMATICA DE GESTION). CURSO 2003-2004

Duracion: 1 hora y media.

CONVOCATORIA: Mayo. Primera semana

TIPO DE EXAMEN: B

CODIFIQUE EN EL ANVERSO DE ESTA HOJA: SU D.N.L, CODIGO DE CARRERA: 41,CODIGO DE ASIGNATURA: 303

Si se equivoca al codificar cualesquiera de los datos o de las respuestas al test y no puede borrar utilice una hoja nueva del mismo tipo de

examen (que le facilitara el Tribunal), acompafiando ambas (nueva y vieja) al examen con indicacion de cual es la definitivamente valida.

1. Desde el punto de vista de la gestion, la segmentacion es:

A. La agrupacion de los demandantes con respecto a las diferentes necesidades
de estos. B. La agrupacién de los consumidores con respecto a los diversos
comportamientos de compra. C. La agrupacion de los demandantes en funcién
de sus reacciones ante las estrategias comerciales de las empresas
concurrentes. D. La agrupacion del mercado en funcién de determinados
criterios de comportamiento.

2. (Cual de los siguientes es un método estimulante empleado en la
blsqueda y generacion de ideas de nuevos productos?:
A. Elmerchandising. B. Eltest de concepto. C. El mailing D. El brainstorming.

3. Sefiale la alternativa que considere correcta:

A. La marca colectiva es un tipo de “marca blanca”. B. La “marca blanca” €s un
tipo de estrategia en la que el distribuidor comercializa productos con su propia
marca. C. Las “segundas marcas” son una variante de la marca multiple. D.
Ninguna de las anteriores.

4. ;Cuales son los componentes basicos del mensaje publicitario?:
A. El estilo y la credibilidad. B. El contenido comunicativo v la forma. C. Los
objetivos de la campafia. D. La capacidad presuasiva.

5. ¢ Cual de las siguientes caracteristicas NO se corresponde con el data
warehouse de la empresa?

A. Orientacion tematica. B. Perspectiva histérica. C. Estructura dnica v
homogénea. D. Permanencia de los datos.

B. ¢Cual de los siguientes constituye normalmente un medio de mayor
direccionalidad a segmentos precisos con un coste relativamente bajo?:
A. El mailing. B. La radio. C. La televisidn. D. La prensa.

7. Sefiale la afirmacidn que considere correcta en relacion con los canales
de distribucion:

A. Los asentadores son mayoristas de destino. B. Los “Cash and Carry” son un
tipo de minoristas. C. Los mayoristas siempre venden al consumidor final. D.
Enlos mercados de consumo los canales son mas cortos que en los mercados
industriales.

8. La pregunta “; Deberia ser la publicidad socialmente deseable?” estaria
dentro del :

A. Micromarketing. B. Macromarketing. C. Macromarketing normativo
lucrativo. D. Marketing positivo.

9. Cuando se ha llevado a cabo una prediccion de un determinado
comportamiento cuantificable futuro de la demanda, estariamos hablando
de una:

A. Previsién, B. Explicacién. C. Estimacién. D. Extrapolacién.

10. A la hora de elaborar las estrategias de marketing ; cual de los siguientes
podria considerarse un elemento esencial a tener en cuenta?:

A. Las cuatro variables incluidas en el marketing-mix. B. El entornc econdmico
de la empresa. C. Los recursos de la empresa. D. La competencia.

11. ¢ Cual de las slgulentes NO es conslderada una utllidad econémicadela
distribucién?:

A. La utilidad de lugar. B. La utilidad informativa. C. La utilidad de tiempo.  D.
La utilidad de posesion.

12. De entre los siguientes ;cual NO se considera un método de prevision
de la demanda?:

A. Elmétodo de las proporciones en cadena. B. El analisis causal. C. El analisis
de series temporales. D. Los modelos estocasticos.

13. ¢Cual de los siguientes es un requisito estratégico de la segmentacion?:
A. La heterogeneidad de los grupos. B. La homogeneidad de los consumidores
en cuanto a sus preferencias. C. La sustancialidad de los segmentos. D. La
homogeneidad de los consumidores en cuanto a sus necesidades.

14. De entre las siguientes ; cual no seria una actividad de control de la
direccion de marketing?

A. Control del plan anual. B. Control de la rentahbilidad. C. Control de la
produccién. D. Control de la eficiencia.

15. ;Cual de las siguientes NO se considera una de las funciones
especificas de los sistemas de informacion y comunicacion de apoyo a
la decision?:

A. Suministrar a los decisores un soporte tecnolégico adecuado a sus
necesidades. B. Servir de apoyo para la gestion de las distintas areas
funcionales de la empresa. C. Incrementar la efectividad en la toma de
decisiones. D. Servir de apoyo al usuario/decisor.

16. ; En qué fase del proceso de creacldn, desarrollo y lanzamlento de
un nuevo producto se puede realizar el primer bosquejo del Plan de
Marketing del producto?:

A. En la fase de desarrollo del producto. B. En la fase de busqueda y
generacidn de ideas. C. En el test de concepto. D. En el test de mercado.

17. De entre las siguientes ¢ cual NO es una de las actividades llevadas
a cabo por los mayoristas?:

A. Almacenaje en grandes cantidades del bien o servicio. B. Transporte del
bien o servicio. C. Financiacion de sus inventarios. D. Asuncién de los
riesgos de la fabricacién del bien.

18. Son elementos controlables para la gestion del marketing:
A. Los clientes. B. El entorno. C. El precio. D. Los recursos de la propia
empresa.

19. La llamada “gestion de las relaciones con los clientes” (CRM:
“customer relationship management”) es una funcion del sistema web
de la empresa en:

A. Comercio electrénico de empresa a consumidor (B2C). B. Comercio
electrénico de consumidor a empresa (C2B). C. Subastas electrénicas entre
proveedores. D. Ninguna de las anteriores.

20. Indique cual de entre las siguientes fases de implantacion del “e-
business” en una empresa, involucra los niveles de la administracién de
la empresa que se encargan de la planificacion estratégica:

A. Integracion B. Participacion C. Transaccion D Ninguna de las anteriores

21. De entre los siguientes criterios, gcual NO se utiliza para medir la
calidad de la informacion?:

A. Pertinencia. B. Relacion coste/beneficio. C. Origen interno/externo.  D.
Fiahilidad.

22. ;Cual de los siguientes factores no afectaria a una empresa a la
hora de quebrantar el acuerdo dentro de un cartef?

A. La importancia del largo plazo frente al corto plazo en su estrategia.

B. La eficacia de las sanciones establecidas a los tramposos. C. La
magnitud del beneficio extraordinario obtenible con dicho quebranto.

D. Los precios establecidos en otros carteles.

23. El llamado equilibrio de Cournot.

A. Se aplica en mercados de competencia monopolista. B. Aporta una
solucion al problema de competencia entre oligopolistas. C. Se da cuando
hay diferenciacion del producto. D. No puede darse en la practica cuando
las empresas compiten en precios

24. A la hora de establecer el precio de una oferta, el método de los
margenes:

A. Considera para su calculo el coste total unitario del producto. B. Tieneen
cuenta el maximo beneficio que la empresa puede conseguir. C. Es
complicado de aplicar. D. Tiene en cuenta el comportamiento de los
consumidores

25. De las siguientes politicas de actuacion ; Cual no llevaria acabouna
empresa que persiguiese objetivos de beneficios?:

A. Reposicionamiento del producto que comercializa. B. Lanzamiento de un
nuevo producto. C. Perfeccionamiento del producto.

D. Reduccion de su linea de productos
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