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1. Elijaye i atte en un circulo la respuesta correcta(  puntos)

9 las caracteristicas del comprador que influyen en su comportamiento de compra:
f- decisiones, Proceso de decisién involucrado

, precio, punto de venta, promocidn

3, Fo 1 de vender un producto, Publicidad, Estrategias de venta

olbgicos , Culturales, Personales, Sociales

--5' sllas anteriores

b) Para qUé tipo empresas recomendaria marketing de frecuencia como forma de crear relaciones con los clientes:
1. Hotelés
2. Aerolipeas
3. Supermercados

4. Todag/las anteriores

5. Ningupa de las anteriores
c) Las pring n}ales fuerzas del macroentorno de las empresas son
1. Produtto, precio, plaza, promocion
2. Naturdl, Econémico, Cultural, Demogréfico, Politico, Tecnolégico
3. Edad, Ingreso, Escolaridad, Personalidad, Actitud hacia el riesgo

4. Alta Direccién, Finanzas, Investigacion y Desarrollo, Compras, Produccion, Contabilidad

5. Ning de las anteriores
d) El micioBritorno de la empresa lo forman:
1. Compitas, Produccién, Sistemas de Informacién, Contabilidad

.M ps: de Consumo, Industriales, de Distribuidores, Gubernamentales, Internacionales
3.F édores, Intermediarios de Mercadeo, Clientes, Competidores, Publico, la Compafiia
4. Empras s de Investigacién de Mercados, Empresas de Medios de Comunicacién, Empresas de Publicidad
5. Ni a de las anteriores

Indigue sijlol ;_hulentes enunciados son verdaderos o falsos escribiendo laletraVolaletraF(  puntos)

a) SiMe re utilizado para realizar Investigacidn de Mercados

b) Lase sas realizan recompra directa cuando el jefe de compras trata directamente con el vendedor

c) Und e satisfecho es aquel cuyas expectativas del producto estdn por encima del desempefio percibido del
productt

d) Tantoi | I'Ls mercados de consumo como en los mercados industriales intervienen personas que asumen roles
de comprd y toman decisiones de compra para satisfacer necesidades

Una con I’b due corresponda ( puntos)

Hariey—Da!.'l dson Emocién de los clientes al pujar por los productos a través de subastas

Un estilo de vida, deporte accesible, cerca del publico, gente como uno

Revitaliza el cuerpo y la mente

f Creamos fantasias: un lugar donde USA todavia funciona como se supone que
! debe hacerlo
Relacién altamente personalizada con sus clientes, una relacién uno-a-uno
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Jetes cada aflo. Para hacer disefios exitosos toma ideas de muchas fuentes. Una de ellas, aunque toma un
xmpo y esfuerzo, es visitar a los nifios en sus propias casas para verlos jugando en su ambiente

mpres: ammmnuﬁhﬂrumlm;ﬂsﬁbnmﬂﬂIuspenumientusdelusnlhnsmduﬂ!uquur
ot también organiza estudios de “compra conmigo”, lo cual consiste en dar a los nifios 530 y seguirlos

real.
en el ce romercial para ver como gastan el dinero.
)l Grossman, fundador y director ejecutivo de Wild Planet, observd una creciente necesidad de
es para nifios mas imaginativos, que los padres pudieran apoyar y que también les gustara a los
nifios. F » Wild Planet no sélo escucha a los nifios, también se preocupa profundamente y realiza
tigac “‘i :uhrluqmphnnnhspadru.ummﬂﬁeneunpamldeopmn&jmam?.mm
en una base de datos de miles de familias a quienes llaman para cuando necesitan opiniones sobre juguetes.
Quizés ¢l prdgfama més emocionante € innovador de Wild Planet es el “Kid Inventor Challenge”, una competencia
anual en f__!"' mmhmanmmm&immnmhmmmmﬁ
para ser ” - .Mrmmummammmelnmml.

son las diversas formas en que Wild Planet llega a conocer las opiniones de sus clientes?
pinio quuuhﬁmendehlmﬂuﬁndemmdmjuﬂtﬁunmmm?
ﬂelmﬂdﬁnﬂI:quemlnwmnmut:Iohsemr:lmnmnsjmrenuuhw?
o herﬁmmdtwdlmmmﬁumuﬁm?
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