GESTION COMERCIAL (INFORMATICA DE GESTION)
CONVOCATORIA: Junio (Segunda semana)

Duracién: 1 hora y media.

CURSO 2002-2003
TIPO DE EXAMEN: C

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

Para que el examen sea corregido debera ir acompaiado de su corrgspondiente enunciado.

1. De los siguientes ;cudl seria uno de los elementos esenciales a
tener en cuenta a la hora de elahorar las estrategias de
matrketing?:

A. El mercado objetivo B. El entorno econoémico de la empresa C. Los
recurses de la empresa D La competencia

2. ¢Cuil de las siguientes variables no es controlable para la
gestidn de marketing?;

A. Los objetives de la empresa B. La distnbucién del producto C. £l
precio del producte D. La promeoecion

3. Senale de entre los siguientes aguél método que consigue
mayor grade de conocimiento del comportamiento de la
demanda:

A. El andlisis de series temporales B. El analisis de las intenciones de
compra €. Los modelos estocasticos de prevision D. Los métodos de
previsién en nueveos productos

4. Al estimar la demanda potencial, si se dispone de informacién
desapregada acerca de los diferentes segmentos del mercado, la
estimacién de dicha demanda puede realizarse por:

A Método de construccion del mercado B, Método de los indices
gencrales de capacidad de compra C. Método de las proporciones en
cadena D Método de las elasticidades

5. ¢Cual de las siguientes se corresponde con una de las
utilidades estratégicas de la segmentacion?:

A. Ladentificaciin de individuos con comportamicentos de compra
homopeneos B, La denuflicacion de demmandas que no estan
debidamente atendidas C. La identificacion de individuos con
caracreristicas psirogyalcas iguales D Todas pucden considerarse
uubdades estratégicas de la segmentacion

6. En la estrategia de segmentacidon concentrada:

A. La empresa dirige unda Gnica oferta al mercado global B, Es ia
estrategla de menor riesgo C0 La empresa s dinige o distintos
segmentos con ofertas distintas Db La empresy se dirige con una
unica oferta exclusivamente a determinados segmentos

7. El test que somete a prueba en una muestra de potenciales
compradores algunas unidades del prototipo es:

A Test de producto B3 Test de primera compra C. Test de mercado
1D Test de repencion de compra

8. Semnale 1z alternativa que ¢onsidere correcta:

A. La marca de distnbuidor es un tipo de "marca blanea™ B. La
“marca hlanea” es un tipe de estratepia en la que ol distnibuidor
comerciaiza productos con su propiamarca C. La “marea blavca” es
aquella estratevia llevada a cabo por el distribwidor en la que
connrciabiza productos sin marca alguna 30 Ninpuna de las
HILCTIOTES

8. ¢Qué fdrmula de remuneracién a los vendedores utilizaria para
fomentar las ventas conseguidas par estas?:

A Una cuota fija independiente de las ventas B. Una cuota variable
por namero de visnas U Una cueta de ventas I3 Una prima

10. Senale cual es una de las diferencias mis importantes entre
vendedores de plantilla y fuera de ella:
A, La lacihidad de gestion y control de sus actividades B. El
presupuesto que se desnina a cada uno de elios C. El perfil de cada
uno de ellos D, Ninpuna de las anteriores

11. De entre las siguientes :cuil no es una funcién comercial de
la distribucién?:

A Contriburr a poner en practica las estrategias sobre ¢l producto
B. Realizar la promecidn en el punto de venta C. Contribuir al
equilibrio general entre oferta v demanda D, Transmitir infermacien
acerca del producto

12. Senale 12 afirmacién gue considere correcta con respectoala
figura de los comisionistas:

A Fjercen una actividad a mitad de canuno centre la de los
vendedores v la de mediacion B, Son considerados dnicamente

mwtermediarios C. Senn considerados Unicumente vendedores por
cueita wena D Son cousiderados vendedores por cuenta propia
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13, Sedale de entre las siguientes afirmaciones con respecto al
precio cudl considera falsa:

A. Es el Gnico instrumento comercial que proporciona ingreses B, Sus
efectos no son inmediatos C. Es la variable estratégica mas observable
ante los demds concurrentes del mercado D, Afecta a los beneficios dela
empresa

14, :Cuil de los siguientes no se consideraria uno de los niveles en
los que se agrupan las actividades de control de la direccidon de
marketing?:

A, Control de la rentabilidad B, Control de eficiencia C. Control de ta
dircceion D. Control estratégico

15. De las siguientes politicas de actuaciéon senale cuidl podria
considerarse que persigue ob ctivos de inversion:

A. Lanzamiento de productos nuevos B. Liquidacidn €. Reduccion de
costes en produceion D, Ampliacion de la linea de productes

16, ¢Cudl de las siguientes no se considera una de las actividades
comprendidas dentro de la direccién de ventas?:

A. Determinarion del tamano de la fuerza de ventas B, Organizacion de 1y
seleceion de vendedores €. Control de las remuncraciones o
vendedeores I Asignacion del esfuerzo publicitario

o

17. El porcentae sobre la demanda totzl del mercado que
corresponde a uno de los oferentes del producto se denemina:

A Demanda del mercado T3 Demanda de marca © Demanda poteneial
o Ninguana e Tns anteriores

1B, ¢Cuadl de las siguientes no podria considerarse una variable
determinante de la demanda potencial?:

A El esfuerza comercial de la compresa 13, La renta de los compradores

C. Las preferencias de los compradores T3 La evolucion del mimern de
compradares en el tiewpo

19. Senale la afirmacidon gue considere falsa:

A La personalidad es un factor endogeno del compoenamiento del
comprador 1B, Las creencias mfluven en el comportanicnto del
comprador C. Las actitudes son consideradas factares exdgenoes del
comportanuenta del comprivdor D Les imuntpos son considerados un factoer
influyente en ¢l proceso de compra

20, De entre los siguientes instrumentos ¢cuil no formaria parte del
Hamade “mix de promocion™?:

A Lapublicidad B Las relaciones publeas C La gesnon del hieal 1 L
venta person.al

21. ¢Cuil de los siguientes no seria un “ob etivo de demanda”
perseguido por la publicidad?:

AL Atracr nuevos consinidm es B ncrementa el nivel de utlennoidn del
produrcte 0 Retener los clientes existeswes [ Actuar solae Las
pureepaenes que los compradares tenen del producto

22. Sechalar cual de las siguientes proposiciones es correcta:

ALKl comercio electranico no impliea el usoe de Internet B conere de
consumidor o consumidor ("C2C7) o traves de huerae no es wo tipg de
comercio clectronices C. La inforimacion sobre el consumo efiveida por
particulares & empresas no es comerclo electronico 1)) Ninguna de las
wnenores

23. Senalar cual de entre los siguicntes elementos tecnaoldgicos
permite generar la “logica externa del negocio” que una empresa
presenta a sus clientes, por e emplo, a través de Internet:

A El sistena de planificacion de recursos empresanales (ERP) I3 El
servidor web C. Ll servidor de aplicacianes T) Ninguno de los anteriores

24. La llamada “gestién de Ilas relaciones con los clientes” [CRM:
“customer relationship management”) es una funcion del sistema
web de la cmpresa en:

A, Comercio clectromico de empresa a consumidor (20 B, Coteren
clectronico de consumidor a empresa [C2B) C Subastas electroneiss
cutre proveedores DL Ninguna de las antenores

25. Indique cuil de entre las siguientces fascs de implantacién del “e-
business” en una empresa, involucra los niveles de 1z administracién
de la empresa que se encargan de la planificacién estratégica:
A Integracion B Participacion € Transaccidn D Ninguna <de
anteriores

Lk

L tpantes, Pace aproba ol

examen serdn necesanios 3 puntos en el test Para consultar sucalificacion el alumno deberd darse de altnen Seeretria Virtual aceedivndo o btep:“apliveb.umed.es see-virnaal?




