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1-El criterio “Tipo de andlisis’, nos permite clasificar el Marketing
en: aLucrativo versus no lucrativo b)Positivo versus normativo c)Macro
versus micro d)Ninguna de las anteriores (P.12)

2-El Marketing que nos dice qué organizaciones e individuos deben
utilizar e Marketing es. aEl Marketing Positivo b)El Marketing de
“masas’ c)El Marketing del consumidor d) El Marketing Normativo (P.13)

3-Las investigaciones aplicadas en Marketing: @Cas nunca van
precedidas de un andlisis Coste-Beneficio b)Casi siempre van precedidas
de un andlisis Coste-Beneficio c)No suelen tomar como punto de
referencia la situacion especifica de la empresa que las lleva a cabo
d)Ningunaes correcta (P.28)

4-El proceso de compra en los mercados de productos industriales
suele ser : Complgo, largo e indirecto b) Complejo, largo, colectivo y
directoc)Simple, corto, colectivoy directo d)Con intermediarios (P.55)

5-¢Cudl de las siguientes caracteristicas NO es propia de los bienes de
consumo inmediato?: a)Escasa reflexion por parte del comprador en el
proceso de compra b)Rotacion reducida de existencias c)Suministro
fécilmente realizable d)Proceso de compra de corta duracion (P.56)

6-Indique la afirmacién correcta en relacion con los servicios: @Son
productos tangibles b)Normalmente no son producidos en colaboracion
con € demandante c)El demandante adquiere la propiedad y € control en
larelacion de intercambio d)Ninguna es correcta (P.56)

7-La venta de un mismo producto a precios diferentes a distintos
compradores o consumidores se denomina: a)Competencia de precios
b)Precios no competitivos c) Discriminacion de precios d)Canibalizacion
(P58)

8-El mayorista: 8)Solo puede vender los bienes y servicios a otros
mayoristas b)Puede vender los bienes o servicios d que finalmente los
consume c)Puede vender |os bienesy servicios alos minoristas, entre otros
d)Ningunaes correcta (P.61)

9-Los modelos con efecto “saturacion”: @No sirven para formular la
dependencia de la demanda con respecto a la renta del consumidor
b)Suponen la aplicacion ad Marketing de la Ley de los Rendimientos
Decrecientes ¢)Se emplean muy poco, pues no representan
comportamientos habitua es de la demanda d)Ninguna es correcta. (P.92)

10-El método Delphi, es un procedimiento de prevision: a)Sin plazo
definido b)A corto plazo c)A medio v largo plazo d)Ninguna de las
anteriores (P.137)

11-La valoracion por parte del consumidor de las funciones y
beneficios de un producto que va a adquirir atiende a
a)Exclusivamente a criterios subjetivos b)Solamente a criterios objetivos
c)Unicamente a los criterios observables d)Tanto a criterios subjetivos

como objetivos (P.149)

12-¢En cudl de las siguientes alternativas es mas viable la aplicacién
del Marketing directo?: aSolo en productos con multiples atributos
afiadidos b)Sdlo en productos “complejos’ ¢)En productos con maltiples
aributos afiadidos y atamente complegos d)Ninguna de las anteriores
(P.398)
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13-Si la finalidad por la que se segmenta el mercado es para la
creacion o introduccion de nuevos productos ¢En funcion de qué
criterio basico se podria llevar a cabo la segmentacion?: a).Beneficios
buscadosb)Estilos de vida c)Ledtad para con e comercio d)Exposicion a
los medios publicitarios. (P.214)

14-;Cual NO es un criterio especifico del comportamiento de
compra?: alLos beneficios esperados b)La ledtad de marca c)La

frecuencia de compra d) La“imagen” de uno mismo (P.211)

15-El nimer o de lineas de productos ofrecidas por un mismo oferente
es. @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 productos del oferente

(P.257)

16- Sefiale la alter nativa que consider e correcta:

a)La marca de distribuidor es un tipo de “marca blanca’ b)La “marca
blanca’ es un tipo de estrategia en la que € distribuidor comercidiza
productos con su propia marca c)La “marca blanca’ es aquella estrategia
llevada a cabo por @ distribuidor en la que comercidiza productos sin
marcaalguna. d)Ninguna de las anteriores (P.258)

17-Indigue en qué caso la prevision dela demanda mediante é método
de“andlisisdelasintencionesdecompra’ esmasfiable: gEn bienesde
consumo duradero y compra esporédica b)En bienes de compra frecuente
C)En bienes complementarios d)En bienes inferiores. (Pag. 134)

18-¢Qué nivel de demanda potencial es el que normalmente se emplea
como “valor desaturacion” en lasformulaciones de demanda?:
a)Demanda Potencial méxima realizable b)Demanda Potencial maxima
actua c)Demanda Potencial méxima tedrica d)Ninguna es correcta
(P.102)

19-Al estimar la demanda potencial, s se dispone de informacion
desagregada acerca de los diferentes segmentos del mercado, la
estimacion de dicha demanda puede realizar se 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. (P.103)

20-¢L as creencias y la personalidad de los individuos influyen en
comportamiento de compra?:

a)Si, y se consideran “factores exégenos’ b)No, y se consideran factores
personales ¢)Si, y se consideran “factores enddgenos’ d)Nunca influyen
(P.152)

21-Indique la afirmacién correcta en relacion a los conceptos de
segmentacién y diferenciacion:

a)El concepto de diferenciacion es més generd que € de segmentacion
b)La segmentacion normalmente es previa a la diferenciacion c)La
diferenciacion normamente es previa a la segmentacion d)Ninguna es
correcta. (P.220)

22-Cuanto mas €eficaz sea la diferenciacion del producto por parte del
oferente:

a)Menos elédtica serd la demanda del producto con respecto a las
vaiaciones en € precio b)Mas eléstica seré la demanda del producto con
respecto a las variaciones en € precio c)Menor sera la fidelidad de los
consumidores a ese producto d)Menor sera la semejanza a un mercado de
competencia monopolistica (P.266)

23-El test que somete a prueba en una muestra de potenciales
comprador esalgunas unidadesdel prototipo es:

a)T et de producto b)Test de primera compra c)Test de mercado d)Test de
repeticion de compra (P.278)

24-;Qué méodo considera e presupuesto publicitario como la
aplicacién residual del presupuesto total de Méarketing? aMétodo de la
paridad competitiva b)Método del porcentaje sobre ventas c)Método
aleatorio d) Ninguno de |os anteriores (P.321)

25-Dentro del modelo del ciclo de vida de los productos ¢En qué fase
la tasa de crecimiento de las ventas comienza a descender?: a)En la
fase deinicio b) En la fase de madurez c)En la fase de declive d)Ninguna
de las anteriores (P.483)
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