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1. Què és el Màrqueting?
a) És una eina que utilitzen les empreses per a crear necessitats.
b) És una eina que les empreses utilitzen per a satisfer les necessitats dels seus clients. 
c) És l’anàlisi de la situació del mercat.
d) És la definició d’objectius comercials. 
2. El Pla de Màrqueting haurà de seguir la següent seqüència:
a) Definició d’objectius , plans d’acció i Investigació de Mercat.

b) Plans d’acció, Investigació de Mercat i definició d’objectius.
c) Investigació de Mercat, Definició d’objectius i plans d’acció.
d) La seqüència no té importància, es pot comenár per qualsevol fase.
3. L’etapa de l’Estudi de Mercat que es refereix als mètodes d’obtenció de la informació, els terminis, els recursos...es denomina::
a) Definició d’objectius.

b) Obtenció de la informació.

c) Disseny del Pla d’Investigació.

d) Tractament  i anàlisi de la informació.

4. Les estratègies ofensives del mètode DAFO consisteixen en:
a) Minimitzar les debilitats per a afrontar les oportunitats.
b) Minimitzar les debilitats al temps que s’eviten les amenaces. 
c) Utilitzar les fortaleses per a evitar o reduir l’ impacte de les amenaces. 

d) Utilitzar les fortaleses per a aprofitar les oportunitats.
5. El màrqueting- mix és:
a) Es tracta el nom amb el qual es denominen quatre elements considerats en el seu conjunt: el producte, el preu, la promoció i la distribució.
b) Al nom, símbol o disseny amb el qual s’identifica el producte.
c) És la forma de transmetre informació per part d’un venedor a un possible comprador.
d) Conjunt de mides que ajuden a donar sortida a un producte.
6. El conjunt de modalitats de distribució que utilitzen els mitjans de comunicació com correu, telèfon i Internet per a fer proposicions de vendes a grups específics de clients és:
a) Màrqueting directe.

b) La venda personal.
c) La promoció del producte.

d) El missatge publicitari.
7. L’etapa del procés de venda personal que consisteix en presentar el producte i argumentar només el necessari es denomina.
a) Desenllaç.

b) Empatia.

c) Preparació.

d) Nus.

8. Els següents trets corresponen a un bon comunicador, excepte un, assenyala quin::

a) Saber escoltar.

b) Intentar parlar el màxim possible.
c) Ser constructiu.

d) Tenir seguretat.

9. Què és el know-how?

a) És el nom comercial d’una empresa.
b) És la marca del producte.

c) És el conjunt d’experiències i procediment adquirits per un empresari.
d) És el dret a explotar una idea de negoci segons el criteri propi.
10. Selectivitat geogràfica, flexibilitat i baix cost son avantatges d’un determinat mitjà de publicitat, assenyala quin:
a) Internet.

b) Revistes

c) Televisió.

d) Premsa diària.

II –El missatge publicitari es formula mitjançant paraules, il·lustracions, imatges i sons. Cita i explica els requisits que haurà de complir per a que resulti efecti.

III – El cicle de vida del producte: concepte, etapes.
IV – Explica en què consisteix el sistema de franquícia. 
SOLUCIÓ.
1- B)
2- C)

3- C)

4- D)

5- A)

6- A)

7- D)

8- B)

9- C)

10- D)
II – Apartat 3.1 – El missatge publicitari. Llibre Santillana Grau Mitjà.

 III – Pàg. 130 Llibre Santillana Grau Mitjà.

IV – Pàgina. 126 Llibre Santillana Grau Mitjà.
