Economía de la empresa. Temas  5 y 6. Enero 2011
Tipo test (4 puntos). Aciertos 1 punto, fallos 0,33.
1. Son técnicas claramente publicitarias:
a) Los anuncios en vallas y revistas especializadas.
b) Los descuentos motivados por el volumen de compras.
c)  Las publicaciones internas de la empresa.
2. El ciclo de vida del producto es:
a) La evolución de las ventas a lo largo del tiempo que está presente en el mercado.
b) La evolución del beneficio que proporciona a la empresa a lo largo del tiempo que está presente en el mercado.
c) La evolución de la rentabilidad que proporciona a la empresa a lo largo del tiempo que está presente en el mercado.
3. En un museo se ha realizado un estudio para averiguar qué salas eran las más visitadas. Se realizó una entrevista a los visitantes que salían del museo durante varios días a lo largo de un trimestre. La técnica de recogida de información empleada es:
a) La observación.
b) La encuesta.
c) Las dos opciones anteriores son correctas.
4. La promoción de ventas:
a) Persigue un aumento de ventas a corto plazo.
b) Permite un contacto directo, sin intermediarios, entre consumidor y empresa.
c) Nivel de conocimiento de la empresa por la sociedad.
5. Los elementos del Marketing Mix son:

a) Producto, precio, producción y distribución.
b) Producto, precio, distribución y venta.
c) Producto, precio, promoción y distribución.
6. Un canal de distribución directo se compone de:
a) Productor, minorista y consumidor.
b) Productor, detallista, minorista y consumidor.
c) Ninguna de las anteriores.

7. La marca  de un produco es:
a) El nombre
b) El símbolo que la representa.
c) Las dos anteriores son ciertas.
8. La selección de proveedores forma parte de la:
a) Promoción
b) Distribución.
c) Producción

9.  Dividir el mercado por ingresos de los consumidores es un criterio:
 a) Sociodemográfico.
 b) Socioeconómico.
 c) Psicográfico.
10. El target es:
a) Nuestro público objetivo.
b) Segmento del mercado al que nos dirigimos.
c) Todas las anteriores son ciertas.
11. La estrategia de diversificación consiste en:
a) Productos nuevos en nuevos mercados.
b) Productos nuevos en el mercado de siempre.
c) Productos de siempre en un mercado nuevo.
12. Es una fase de la investigación comercial:
a) El plan de marketing
b) La interpretación de resultados.
c) Todas las anteriores son ciertas.
13. Un mercado con pocos oferentes y muchos demandantes se denomina:
a) Oligopolio
b) Oligopsonio
c) Competencia monopolística
14. Es una fase del plan de marketing:
a) El análisis DAFO comercial.
b) El presupuesto comercial.
c) Todas las anteriores son correctas.
15. El diseño del envase forma parte de la p de:
a) Producto
b) Posición (distribución).
c) Precio.
16.  El merchandising forma parte de la p de:
a) Precio.
b) Producto.
c) Promoción.
Esquema general del tema  “ Marketing” (1  punto)
Comentario teórico práctico (5 puntos)

España: Sol Meliá se apoya en las nuevas tecnologías para “escuchar” y fidelizar al cliente  http://ow.ly/3IWnP 
A finales de 2010, Sol Meliá lanzó aplicaciones de reserva desde los smartphones 

España. La compañía Sol Meliá, líder hotelero en innovación y uso de nuevas tecnologías en este país, presentó en Fitur su proyecto de posicionamiento en la web 2.0, como respuesta a los nuevos hábitos del consumidor ligados al uso de las redes sociales. El lanzamiento tiene lugar un año después de que diera a conocer el primer portal de reservas exclusivo para teléfonos móviles, que ha superado el millón de visitas.

La estrategia está dirigida a buscar novedosas fórmulas para “escuchar” al cliente, e incluye la gestión y el posicionamiento de redes sociales, a fin de fidelizar y mejorar su reputación, indica un comunicado de la cadena, que pone como ejemplo las páginas de esta en Facebook, donde las distintas marcas del grupo suman ya más de 40.000 seguidores.

Sol Meliá lleva un año verificando su prestigio online a través de la herramienta ReviewPro, y ha incluido esos parámetros de calidad en la retribución variable de los directores de hotel, como un modo de responder a la cada vez mayor influencia de las opiniones en la red.

Además, la compañía sigue apostando por la reserva a través de la web y ha mejorado el diseño y la utilidad de su sitio (solmelia.com), con el uso de tecnología avanzada Richmedia (maquetas en 3D, fotografías 360º, localización en Google Earth, etc.).

A finales de 2010, Sol Meliá lanzó aplicaciones de reserva para los tres smartphones más demandados del mercado: iPhone, Blackberry y Android, que ya han registrado más de 100.000 descargas, detalla un comunicado de prensa institucional.

Fundada en 1956 en Palma de Mallorca, esta cadena es una de las más grandes del mundo, y la líder absoluta del mercado español. Dispone de más de 300 hoteles y 76.000 habitaciones en 26 países de 4 continentes, comercializados bajo las marcas Gran Meliá, Meliá, ME by Meliá, Innside by Meliá, Tryp by Wyndham, Sol y Paradisus.

.1- Define: posicionamiento, fidelización, marca, investigación comercial. (2 puntos)

 2- Explica qué es la segmentación del mercado y cómo la aplica Meliá (1 punto)
 3- ¿Por qué es importante la reputación on-line para Meliá? ¿Cómo la mejora y controla? . (1 punto).
 4-  Define plan de marketing e identifica en el texto algunos de sus elementos (1 punto).
