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GESTION COMERCIAL ., CURSO 2000-2001
Duragion: | hota y media. CONVOCATORIA: SEPTIEMBRE 2001 . TIPO DE EXAMEN : A
CODIFIQUE EN EL ANVERSO DE ESTA IOJA: SU DN, COMMGO CARRERA: 41 - CODIGO ASIGNATURA: 303
$i se equivoca al codificar cualesquiera de los datos o respuestas y no puede borrar solicite una hoja nueva del mismo tipo de examen, acompafiando

ambas {nueva y vieja) al examen jndicando cudl es la valida. ES OBLIGATORIQ ENTREGAR EL ENUNCIADO

1.El criterio “Tipe de andlisis®, nos permite clasificar el Marketing
en: a)lucrative versus na luerativo b)Positivo versus normative ¢)Macro
versus micro dyNinzuna de las anteriores

2-E} Marketing que nos dice qué organizaciones ¢ individues deben
utilizar ¢l Marketing es: a)E] Marketing Positive b)EI Marketing de
“masas™ ¢)E) Marketing del consumidor d)El Marketing Normativo

3-Las investigaciones aplicadas en Marketing: a)Casi nunca van
precedidas de un andlisis Coste-Beneficio b)Casi siempre van precedidas
de un anilisis Coste-Beneficio c)No suelen tomar como punio de
referencia la situacion especifica de Ja empresa que las lleva a cabo
dNinguna es correcta

4-E1 proceso de compra en los mercados de productos industriales
sucle ser : a)Complejo, large ¢ indirecto bYComplejo, largo, colectivo y
directo c)Simple. corto, colectivo v directo d)Con intermediarios

5-;Cudl de Lus siguicntes caracteristicas NO es propia de los bicnes de
consuma inmediato?: a)Escasa refiexién por parte del comprador en el
proceso de compra b)Rotacién reducida de existencias ¢)Suministro
ficilmente realizable djProceso de compra de conta duracién

G-Indique la afirmacion correcta ep redacitin con los servicins: 2)Son
prodectos angibles b)Normalmente no son producidos en colaboracion
con ¢l demandante ¢)F! demandante adyuicre [a propicdad v el contral en
Larelacion de intereambio diNinguna es correcta

T-1a venta de un mismo productd i precios dilerentes @ distintos
compradores o consumidures s¢ denomina: a)Competencia de precios
byPrecios no competitivos ciDiscriminacion de precios dpCanibalizacion

8-T1 maveristas 2)Sole puede vender Jos hienes v servicios o otros
mnoristas bjPucde vender Tos bicnes o servicios al que finalmente los
consume ¢)Pucde vender lus bienes v senvicios @ los minoristas, eilre olros
diNinguna es correcta

9-Los madelos con efecto “saturacion™: 3INp sinen para lormular la
dependencia de o demanda con respecte o la renta del consumidor
biSuponen Bx aplicacion ol Marketing de o Loy de los Rendimicntos
Decrecientes  ¢)Se¢  emplean muy  poco,  pues  no represenian
comportamientos habituales de la demanda d)Ninguna es correcia.

19-F! métedo Delphi, o5 un proecdimiento e previsién: 2)8in plazo
detiido by core plazo o)A medioo s large phase dNmzuna de las
anteriores

11-La salovacion por parte del consumidor de fas funciones ¥
beneficios  de un producto gque va 8 adquiris  atiende  a:
wbxctshamente a eritcrivs subjetivas hiSolamente a criterivs vbjetivos
laicamente a los eriterios observables dJTanto a eriterios subjetives
ot objetivas,

12-.¥n cudl de las siguicntes alternativas ex miis viable Ia aplicacion
del Marketing directa?: 2188l en productos con muiliples atribatos
afiadidas bSala en productos “camplejos”™ ¢ilin productos con mioltiples
atributes anadidos y altamente compleios dysinguna de las anterinres

13-8i la finalidad por la que se segmenta ¢l mercado es para Ia
ereacion v intreduecion e nuevos productes ;En funcidn de qué
criterio bisice se podria Nevar a cabo la segmentacidn?; a3Beneficios
buscadins bilistilos de vida e)lealtad para con ¢l comercio dilxposicion a
Jos medios puhlicitarios.

14-.Cual NO es un criterin especifico del comportamientn  de
compra?: alles beneticios esperados b)ba lcahad de marca cjla

frecuencia de compra dila “imagen™ de uno mismo

15-El namere de lineas de praductos ofrecidas por un mismo oferente
es: a)la longitud de {a linea de productos del oferente b)La cartera de
productos del oferente c)La profundidad de la linea de productos del
oferente d)La amplitud de 1a cantera de productos del oferente

16~ Sehale Ia alternativa gue considere correcta:

a)La marca de distribuidor es un tipo de “marca blanca” b)La “marca
blanca™ es un tipo de estrategia en la que el distribuidor comercializa
productos con se propia marcz c¢)La “marca blanca™ es aquella estrategia
llevada a cabo por el distribuidor en la que comercializa productos sin
marca alguna. d)Ninguna de las anteriores

17-Indique en qué caso la previsién de 1a demanda medignte el método
de “anilisis de [as intencicones de compra™ es mis fiable: a)En bienes de
consumo duradero y compra esporidica b)En bienes de compra frecuente
¢)En bicnes complementarios d)En bienes inferiores.

18-, Qué nivel de demanda potencial es ¢l que normalmente se emplea
cumo “valnr de saturacién™ en bas formulaciones de demanda?:
aDemanda Potencial maxima realizable biDemanda Potencial nuiniima
actual e)Demanda Potencial maxima tedrica diNinguna es correcta

19-Al estimatr la demanda potencial, si se dispoae de informaciin
desagregada accrea de Ins diferentes segmentos del micrcado, Ja
estimacion de dicka demanda puede realizarse por:

Aldéody de construecion del mercado bixétodo de los indices generales
de capacidad de compra OAlénde de Ias proporciomes en cadena
didddtdn de Ias elasticidades.

20-;Las creencias ¥ La personalidad de los individuos influyen cn ¢l
comportamiento de compra®:

ASIL v se consideran factores evogenes” bINo. v se constderan Tactores
persunales CISE v s consideran “factores enddzenas™ diNunea influyen

21-Indique ta afirmacion correcta en relacidn a los conceptos de
segmentacidn y diferenciacién:

aE] coneepto do diterenciacian ¢s mis general que ¢f de sezmentacion
bila seomwentacion pormalmente es previn a la diferenciacion ¢)la
diferenciacion normalmente ¢s previa a o sezmentacion diNinzuna o
correcka,

22-Cuanto més eficaz sea la diferenciacion det producto por parte del
ufeeente:

avenos clastica serd o demanda del producto con respecto o lis
variachnes en el precio MG elistica serd To demanda del products con
respecto 3 las variaciones en el precio elMenor serd la fidelidad de los
conswmidores a ose producta diMenor serd Ta semygianza o un mercados Je
conpetencia monopalistica

23-I1 st que somete a prueks en una muestra de potenciales
compradores algunas gnidades del prototips es:

A Test de producto BiTest de primera compra c¥Test de mercado dylest de
repeticion de compra

24-:Qué método considera ¢l presupuesto publicitario come s
aplicacian residual del presupuesto tolal de Mirketing? a)Método de la
paridad competitiva b)Método del porcentaje sobre ventas ¢)hétodo
aleatorio diNinguno de [os anterions

25-Dentra de! modelo del ciclo de vida de las productos jEn qué fuse
la tasa de crecimicnto de Bas ventas comicnza a descender?: alin Iy
fasc de inicio bjEn la lase de madurez cibn 1o fase de declive diNinguna
de las anterivres

SISTEMA DL PUNTUACTON: Las preguntas tienen una gnica respuesta correcta (0.4 puntosh. Los desacicrtos puntizan =042 ponbos v Jas precantas ne

contestadas { puntos. Para aprobar el examen serd necesario ohtener 3 puntos,

Para consultar su calificacion debe Hamar al teléfone de) S.LR.AL H02-282641 o consultar la pagina weh del servidor de la UNED.






