GESTION COMERCIAL (INFORMATICA DE GESTION)
Duracion: 1 hora y media, CONVOCATORIA: Mayo (Primera semana)

CURSO 2002-2003
TIPO DE EXAMEN: A

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 acompafiado de su correspondiente enunciado.

1. Seifiale de entre las signientes cuil no es nna actividad bisica
de Marketing:

A. La compra de suministros por parte del vendedor B. El almacenaje
de los productos C. El seguimiento de impagados D. La asuncién del
riesge en el lanzamiento de un nueve producto

2, ¢Cuil de las siguientes variables es controlable para la gestién
de marketing?:

A. Los ohjetivos de la empresa B. El precio de los preductes de la
competencia C. El precio del producto D. Los recursos de la empresa

3. Dentro del anilisis de la demanda, el tratar de extrapolar la
demanda existente hasta su hipotético limite superior significa
llevar a cabo:

A. Una estimaciéon B. Una previsién C. Un prondstico D. Una
medicién

4, De entre los siguientes métodos objetivos de prevision de la
demanda seiiale cuil podria considerarse el mas determinista:
A. El analisis causal B. El analisis de las intenciones de compra

C. Los modelos estocasticos D, El anélisis de series temporales

5. En la estrategia de segmentacién indiferenciada:

A. La empresa actiia en un solo segmento con una unica oferta B, Es
la estrategia de segmentacién mas costosa C. La empresa acthaenel
mercado global con una tnica oferta D. Es la estrategia de
segmentacién con mayor riesgo

6. Sefiale cudl de las signientes afirmaciones es falsa:

A. En la segmentacién éptima se establecen correspondencias entre
criterios descriptivos y criterios basicos B. Los criterios base a utilizar
en una segmentacién se eligen normalmente en funcién del fin

14. ;Cuil de los signientes no se consideraria uno de los niveles
en los que se agrupan las actividades de control de la direccién
de marketing?:

A. Contrel del plan anual B. Control presupuestario C. Control de
eficiencia D. Control estratégico

15. De las signientes politicas de actuacién sefiale cuil podria
considerarse que persigue objetivos de beneficios:
A. Desinversién B. Liquidacién C. Cosecha D. Ampliacién de la linea

de productos

16. ;Cuil de las siguientes no se considera una de las actividades
comprendidas dentro de la direcciéon de ventas?:

A. Asignacitn del esfuerzo de ventas B, Organizacion de la seleccidn
de vendedores C. Seleccién v programacidén de medios D, Controlde
las remuneraciones a los vendedores

17. El porcentaje sobre la demanda total del mercado que
correspondde a uno de los oferentes del producto se denomina:
A. Demanda de un segmento B. Demanda de marca C. Demandade
una empresa D, Cuota de mercado

18. ¢Cuidl de las siguientes no podria considerarse una variable
determinante de la demanda potencial futura?:

A, La renta de los compradores B, La evolucion de la industria C. El
transcurse del tiempo D. La evolucién del ntimero de compradores
en el tiempo

19. Seiiale la afirmacion que considere falsa:

A. La motivacién es un factor endégeno del comportamiente del
comprador B. Las motivaciones afectan a la percepeién del producto
C. Las actitudes son consideradas factores exdgenos del
comportamiento del comprador D. La familia es considerada un

altimo del estudic de segmentaciéon C. La segmentacién a priori da
lugar a asociaciones entre criterios base y criterios descriptivos D. La
segmentacion a priori puede considerarse segmentacion solo desde
el punto de vista tedrico

7. ¢Cudl de entre los siguientes NO es uno de los niveles en que
convencionalmente se agrupan los atributos de un producto
cualquiera?

A. La utilidad basica B. El producte esperadoe C, El producto en si
mismo D, El producto potencial

8. El nfimero de lineas de productos ofrecidas por un mismo
oferente es:

A. La longitud de la 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 la cartera de productes del eferente

9. ¢Qué férmula de remuneracién a los vendedores utilizaria para
impulsar el niimero de contactos de aquéllos con posibles nuevos
clientes?:

A. Cuota de ventas B. Comisién variable C. Comisién fija sobre
ventas D. Primas

10. Seiiale cuil es una de las diferencias mas importantes entre
vendedores de plantilla y fuera de ella:

A. El tipo de coste que producen a la empresa B. El presupuesto que
se destina a cada uno de ellos C. El perfil de cada uno de ellos

D. Ninguna de las anteriores

11. De entre las signientes ¢cudl no es una funcion comercial de
la distribucién?:

A. La promocién del producto B. La transmisién de informacién
acerca del producto C. La formacién del surtido D. La asignacién de

factor influyente en el procese de compra

20. De entre los siguientes instrumentos ;cuil no formaria parte
del lamado “mix de promocién”?:

A. La promocion de ventas B. Las relaciones publicas C. La
diferenciacién del producto D. La venta personal

21. ¢Cuil de los siguientes no seria un objetivo de las acciones
promocionales?:

A. Inducir a los compradores potenciales a la prueba del producto
B. Contribuir a la consecucién de cierta lealtad de marca

C. Contribuir al ajuste entre oferta v demanda D. Contribuir a
diferenciar la oferta de la empresa

22, Sefialar cudl de las siguientes proposiciones es correcta:

A. El comercio electrénico ne implica el uso de Internet B, El
comercio de consumidor a consumidor (“C2C”) a través de Internet
no es un tipo de comercio electrénico C. La informacion sobre el
consumo ofrecida por particulares a empresas no es comercio
electrénico D. Ninguna de las anteriores

23. Seifialar cudl de entre los siguientes elementos tecnolégicos
permite generar la “l6gica externa del negocio” que una empresa
presenta a sus clientes, por ejemplo, a través de Internet:

A. El sistema de planificacion de recursos empresariales (ERP) B. EL
servidor web C. El servidor de aplicaciones D. Ninguno de los
anteriores

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

A. Comercio electrénico de empresa a consumidor (B2C) B. Comercio

recursos cscasos

12. Seifiale cndl de entre los siguientes podria considerarse un
canal de distribucién largo:

A. Un canal directo B. Un canal integrado por el productor y un
minorista C. Un canal representativo de una venta directa

D). Ningune de los anteriores

13. Seiiale de entre las siguientes afirmaciones con respecto al
precio cudl considera falsa:

A. Es el inico instrumento comercial que proporciona ingresos B, No
tiene efectos sobre las reacciones de los demas oferentes C. Sus
efectos son inmediatos D. Afecta a los beneficios de la empresa

SISTEMA DE PUNTUACION: Una tinica respuesta correcta: (0,4 puntos). Los desaciertos puntiian -0,2 puntos v las preguntas no contestadas 0 puntos. Para aprobar el examen

electrénico de consumidor a empresa (C2B) C. Subastas electronicas
entre proveedores D. Ninguna de las anteriores

25. Indique cudl de entre las siguientes fases de implantacion del
“e-business” en una empresa, involucra los mniveles de la
administracién de la empresa que se encargan de la planificacién
estratégica:

A. Integracién B. Participacién C. Transaccién D. Ninguna de las
anteriores

seran necesarios 5 puntos en el test. Para consultar su calificacion el alumno debera darse de alta en Secretaria Virtual accediendo a http://apliweb.uned.es/sec-virtual/
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GESTION COMERCIAL (INFORMATICA DE GESTION)
Duracion: 1 hora y media. CONVOCATORIA: Junio (Segunda semana)

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 acompafiado de su correspondiente enunciado.

1. De los signientes ;cndl seria uno de los elementos esenciales a
tener en cuenta a la hora de elaborar las estrategias de
marketing?:

A. El mercado objetivo B. El entorno econdémico de la empresa C. Los
recursos de la empresa D. La competencia

2. ¢Cuil de las sigunientes variables no es controlable para la
gestién de marketing?:

A. Los objetivea de la empresa B, La distribucién del producto C. El
precio del producte D. La promocidn

3. Seiiale de entre los siguientes aquél método que consigue
mayor grado de conocimiento del comportamiento de la
demanda:

A. Bl analisis de series temporales B. El analisis de las intenciones
de compra C. Los modelos estocasticos de previsién D. Los métodos
de previsién en nuevos productos

4. Al estimar la demanda potencial, si se dispone de informacion
desagregada acerca de los diferentes segmentos del mercado, la
estimacion de dicha demanda puede realizarse por:

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

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

A. La identificacion de individuos con comportamientos de compra
homogéneos B. La identificacién de demandas que ne estdn
debidamente atendidas C. La identificacion de individuos con
caracteristicas psicograficas iguales D. Todas pueden considerarse
utilidades estratégicas de la segmentaciéon

6. En la estrategia de segmentacion concentrada:

A. La empresa dirige una Unica oferta al mercado global B, Es la
estrategia de menor riesgo C. La empresa se dirige a distintos
segmentos con ofertas distintas D. La empresa 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 producte B, Teat de primera compra C. Test de mercade
D. Test de repeticién de compra

8. Seiiale la alternativa que 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 su propia marca C. La “marca blanca” es
aquella estrategia llevada a cabe por el distribuidor en la que

comercializa productos sin marca alguna D. Ninguna de las
anteriores

9. ¢Qué formula de remuneracion a los vendedores utilizaria para
fomentar las ventas conseguidas por estos?:

A. Una cuota fija independiente de las ventas B. Una cuota variable
por ntiimero de visitas C. Una cuota de ventas D. Una prima

10. Seifiale cuil es una de las diferencias més importantes entre
vendedores de plantilla y fuera de ella:

A. La_facilidad de gestion y control de sus actividades B. El
presupuesto que se destina a cada uno de ellos C. El perfil de cada
uno de ellos D. Ninguna de las anteriores

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

A. Contribuir a poner en practica las estrategias sobre el producto
B. Realizar la promocidn en el punto de venta C. Contribuir al
equilibrio general entre olerta v demanda D, Transmitir informacién
acerca del producto

12, Seiiale la afirmacién que considere correcta conrespectoala
figura de los comisionistas:

A. Ejercen una actividad a mitad de caminc entre la de los
vendedores vy la de mediacién B. Son considerados tinicamente
intermediarios C. Son considerades Unicamente vendederes por
cuenta ajena D. Son considerados vendedores por cuenta propia

13. Seifiale de entre las signientes afirmaciones con respecto al
precio cudil considera falsa:

A. Eg el inico instrumento comercial que proporciona ingresos B. Sus
efectos ne son inmediatos C. Es la variable estratégica mas observable
ante los demés concurrentes del mercado D. Afecta a los heneficios de la
empresa

14. zCual de los siguientes no se consideraria uno de los niveles en
los que se agrupan las actividades de control de la direccién de
marketing?:

A. Control de la rentabilidad B. Control de eficiencia C. Control de la
direccién D. Control estratégico

15. De las siguientes politicas de actuacion seiiale cuial podria
considerarse que persigue objetivos de inversion:

A. Lanzamiento de productos nuevos B. Liguidacidn C. Reduccién de
costes en produccién D, Ampliacién de la linea de productos

16. cCu4al de las siguientes no se considera una de las actividades
comprendidas dentro de la direccion de ventas?:
A. Determinacion del tamafio de la fuerza de ventas B. Organizacion de
la seleccién de vendedores C. Control de las remuneraciones a los
vendedores D. Asignacion del esfuerzo publicitario

17. El porcentaje sobre la demanda total del mercado que
corresponde a uno de los oferentes del producto se denomina:

A. Demanda del mercado B. Demanda de marca C. Demanda potencial
D. Ninguna de las anteriores

18. ¢Cudl de las signientes no podria considerarse una variable
determinante de la demanda potencial?:

A. El esfuerzo comercial de la empresa B. La renta de los compradores
C. Las preferencias de los compradores D. La evolucién del ntamero de
compradores en el tiempo

19. Seiiale la afirmacion que considere falsa:

A. La personalidad es un factor endégeno del comportamiento del
comprador B. Las creencias influyen en el comportamiento del
comprador C. Las actitudes son consideradas factores exdgenocs del
comportamiento del comprador D. Los amigos son considerados un
factor influyente en el procese de compra

20. De entre los signientes instrmmentos ;cudl no formaria parte del
llamado “mix de promocién™P:

A. La publicidad B. Las relaciones puiblicas C. La gestién del lineal D. La
venta personal

21. ¢Cudl de los signientes no seria un “objetivo de demanda”
perseguido por la publicidad?:

A. Atraer nuevos consumidores B. Incrementar ¢l nivel de utilizacién del
producto C. Retener los clientes existentes D. Actuar sobre las
percepcicnes que los compradores tienen del producto

22, Senalar cuil de las siguientes proposiciones es correcta:

A. El comercio electrénico no implica el uso de Internet B, El comercio de
consumidor a consumidor (“C2C") a través de Internet no es un tipe de
comercio electrénico C. La informaciéon sebre el consumo ofrecida por
particulares a empresas no es comercio electrénico D. Ninguna de las
anteriores

23. Seiialar cuidl de entre los siguientes elementos tecnolégicos
permite generar la “légica externa del negocio” que una empresa
presenta a sus clientes, por ejemplo, a través de Internet:

A. El sistema de planificacién de recursos empresariales (ERP) B. El
servidor web C. El servidor de aplicaciones D). Ninguno de los anteriores

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

A. Comercio electronico de empresa a consumider (B2C) B, Comercio
electrénico de consumider a empresa (C2B) C, Subastas electrdénicas
entre proveedores D, Ninguna de las anteriores

25. Indique cuil de entre las siguientes fases de implantacion del “e-
business” en una empresa, involucra los niveles de la administraciéon
de la empresa que se encargan de la planificacién estratégica:

A. Integracién B. Participacién C. Transaccién D. Ninguna de las
anteriores

SISTEMA DE PUNTUACION: Una tnica respuesta correcta; (0,4 puntos). Los desaciertos puntian -0,2 puntos v las preguntas no contestadas 0 puntos. Para aprobar el examen
seran necesarios 5 puntos en el test. Para consultar su calificacion el alumno debera darse de alta en Secretaria Virtual accediendo a http://apliweb.uned.es/sec-virtual/



