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*
1-iQué es el Megamarketing?: a)lin concepto similar al Marketing
locrativo B)El conjunto de actividades encaminadas a satisfacer a otros
participantes adicionales a Jos consumidores ¢)Es el marketing de “masas”
d)El conjumo de actividades que desarrolla ¢l marketing cuando los
segmentos a los que se dirige son amplios

2-,En qué nivel de la funci6n de control en Marketing podemos encuadrar
la “anditoria del Marketing”?: a)En el controt del Plan anual b)En €l
control de la rentabilidad c)En el control de la eficiencia d)En el control
estratégico

3-La diferenciacién del producto: a)Es anterior a la segmentacidén b)Es
hecesaria para el posicionamiento del mismo <)Es un concepto mds
general que el de segmentacion d)Ninguna de [as anteriores.

4-En un mapa perceptual aparecen representadas: a)Las creencias de los
compradores sobre las ofertas altermativas y sus atributos b)Las
intenciones de compra de los consumidores con respecto a las diferentes
marcas c)lLas probabilidades de cambio de marca en cada eleccion del
comprador d)Ninguna de tas anteriores

5- Indique 1a afirmacion falsa: a)La audiencia de un medio publicitario es
el mimero de individuos expuesto a €1 b)La cobertura es el porcentaje del
piiblico objetivo que forma parte de 12 audiencia c)La cobertura neta se
obtiene deduciendo de la anterior el piblico no objetive d)Medio y soporte
publicitario son conceptos diferentes

6-Cuando un “producto” es efertado por una empresa, y dicho producto ya
existe en €l mercado pero no en [a oferta de la empresa, se trata de; a)Una
innovacién b)Una invencitn ¢)Un nuevo modelo d}Una nueva marca

7-¢Cudl de los métodos de determinacion del presvpuesto publicitario
considera tos objetivos de la campafia (en términos de demanda ¢ de
comunicacién) como una referencia principal para fijar dicho presupuesto:
a)Método de los recursos disponibles b)Método del porcentaje sobre
ventas c)Método de la paridad competitiva djNinguno de los anteriores

8-Una marca colectiva es un caso de: a)Marca iinica b)Marca maltiple
c)Segunda marca d)Ninguna da las anteriores

9-En relacion al método del porcentaje sebre [as ventas indique la
afirmacion incorrecta; a) Pertenece a los llamados “métodos simples™ de
fijacién de presupuesto publicitario b)Fija el presupuesio publicitario
segiin un porcentaje variable de las ventas de varios periodos anteriores
c)No considera Jos objetivos de la campaiia como referencia principal para
fijar el presupuesto d) [nvierte f sentido real de 1a relacion entre demanda
v esfuerzo publicitario

10-Los edificios en Jos que se alberga a un grupo reducido de tiendas
pequefias, especialmente de alimentacidn, que sirven a un barric ¢ zona
geografica son: a)Centros  comerciales b)Galerias comerciales
¢)Supermercados d)Tiendas de conveniencia

11-;,Cuil de las siguientes ¢s una ventata de la existencia de intermediarios
en los canales de distribucion? : a)Que las economias de escala en el
transporte desaparecen b)Que la asignacion de recursos es més eficiente
¢}Que existe un mayor control del canal por parte del productor d}Que el
precio del producto no se ve afectado

12-;Cual de 1as siguientes afirmaciones constituye una limitacion de fos
meétodos de prevision mediante el andlisis de las intenciones de compra:
a)El basarse en estimaciones subjetivas b)La complejidad de su aplicacion
¢)El introducir un sesgo clevado al generalizar resultados a toda la
poblacién d)Ninguna es correcta.

13-;Cual de [os siguientes es un factor del Microentome del Marketing?:
a)E] estado tecnoldgico de la sociedad b)La estructura competitiva del
mercade en el que actia la empresa c)la tasa de mflacién d)Ninguna de
las antericres

14-En relacidn con el marketing directo indique la afirmaci6n incorrecta:
a)Todas las ofertas de productos son susceptibles de aplicacién de un
sistema de marketing directe b)Este sistema se caracteriza por Ja
inexistencia de puntos de venta e intermediarios c)El videotext y las
terminales de ordenador constituyen medios de marketing directo d) La
complejidad del producto constitwye una limitacion en el empleo de este
sistema

I15-Cuando 1a empresa busca cotmo estrategia la obtencién de un flujo de
beneficios estables: a)Debe emplear el perfeccionamiento del producto
pero no la ampliacion de la linea de productos, b)Puede emplear la
ampliacién de 1a iinea de productos pero no el perfeccicnamiento ¢)Puede
emplear tanto ¢l perfeccionamiento del producto como la ampliacién de la
linea de productos d)Ninguna es comecta )

16-;Qué tipo de Investigaciomes en Marketing estin orientadas a la
resolucién de un problema concrete come la fijacién del precio del
producto?: a)Las investigaciones basicas b)Las investigaciones tedricas
¢)Las investigaciones aplicadas d)Las investigaciones primarias

17-En la fase de madurez del patrén clisico del ciclo de vida de un
producto: a)La tasa de crecimiento de los beneficios comienza a ascender
b)La tasa de crecimiento de las ventas comienza a ascender c)Las ventas
decaen vertiginosamenie d)Ninguna de las anteriores

18-Indique la afirmacién incorrecta en relacion con las compras de baja
implicacién: a)la fase de evaluacién de las ofertas altemnativas no suele
tlevarse a cabo en el mismo lugar de compra b)La funcion de 12 publicidad
ne suele ir més alld de apercibir al individuo de que &l producto existe ¥
formentar cierta familiaridad con ¢l ¢)Las decisiones comerciales referentes
acondiciones de vemta en el establecimiento (merchandising) tienen mayor
peso que en otras situaciones d)E] proceso de decision es corto

19-En ef proceso de planificacion comercial, la utilizacién de un canal
inadecuado en la distribucién del producto es; a)Una amenaza b)Una
opertunidad ¢}Una debilidad d}Una préctica bastante habitual

20-Los procedimientos de prevision de ventas basados en astimaciones
subjetivas: a)Tienen siempre como objetivo la prevision directa de las
ventas b)Efectian siempre una estimacion de los pardmetros de un medelo
de prevision ¢)Se basan siempre en ¢l juicio de los ejecutivos de ventas
djNinguna de las anteriores

21-;Qué formula de remuneracion a los vendedores utilizaria para
impulsar el ndmero de contactos de aqueltos con posibles nuevos clientes?:
ajCuota de ventas b)Comisidn variable c)Comision fija sobre ventas
d)Ninguna de estas opciones

22-;Qué afirmacién es correcta en relacion con la “distribucion
selectiva™: a)Consiste en seleccionar a un intermediario al que se le
concede la distribucién del products en una zona geogrifica con
exclusividad b)Se caracteriza por el empleo de canales cortos c)EIl control
del canal por parte del productor es escaso d)Ninguna es correcta

23-;Cuiiles son los procedimientos que convencionalmente se han
utilizado para seleccionar los puntos de venta?: a)lista de Ffactores,
procedimientos analdgicos y modelos gravitacionales b)Sistemas de bases
de datos, modelos gravitacionales y lista de factores c)Procedimientos
analdgicos y sistemas de bases de datos d)Ninguna es correcta

24-Indique 1a afirmacién incorrecta en relacidn al Pre-test de mercado:
a}Su principal desventaja es la escasa representatividad de 1a simujacion de
las condiciones de mercado b)Es una variante menos costosa que ef test
controlado cpMediante el pre-test se pretende observar la frecuencia con la
que se repiten las compras d)Consiste en simular la hipotética situacién de
compra del nuevo producto en todos los distribuidores de una zona.

25- Cuante mas eficaz sea la diferenciacion del producte por parte del
oferente: a)Menor serd la fidelidad de Jos consumidores hacia ese producto
b}Mas elastica serd la demanda del producto con respecto al precio
ciMenot sera 1a semejanza a un mercado de competencia monepolistica
d)Ninguna es comecia

SISTEMA DE PUNTUACION: Las preguntas ienen una dnica respuesta correcta (0,4 puntos). Los desaciertos puntian -0.2 puntos vy las preguntas no
contestadas 0 puntos, Para aprobar el examen serd necesario obtener 5 puntos.
Para consultar su calificacién debe llamar al teléfono del S.LR.A.: 902-252641 o consultar la pigina web del servidor de la UNED



