ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

EXAMEN I PARCIAL / MATERIA: COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR / FECHA: 03/07/2012
M.Sc. María del Carmen Almeida de Herrera
"Como estudiante de FEN me comprometo a combatir la mediocridad y actuar con honestidad, por  eso no copio ni dejo copiar".

NOMBRE Y APELLIDO: _______________________________FIRMA:_____________________

INDICACIONES: El tiempo de este examen es de dos horas. Solo se califican las respuestas escritas en esta hoja y en los espacios indicados. Utilice pluma. El puntaje correspondiente a cada pregunta está entre paréntesis. Sea ordenado.  

1) (6 pts) ¿Qué es la teoría de Roles y como nos ayuda a entender el comportamiento del consumidor? Sustente su respuesta con un ejemplo.
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2) (6 pts) La gente con frecuencia compra productos “no por lo que hacen sino por lo que significan, e incluso pueden llegar a establecer un tipo de relación con ellos. Describa una de estas relaciones. Sustente su respuesta con un ejemplo. 
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3) (6pts) ¿Por qué es importante para los mercadólogos conocer la diferencia apenas perceptible (d.a.p.) para sus productos?. Sustente su respuesta con un ejemplo..
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4) (15 pts) Identifique y describa las tres etapas del proceso de Percepción 
	
	Etapa
	Descripción 

	1.
	
	

	2.
	
	

	3.
	
	


5)  (15pts) Exponga el teoría de aprendizaje que aplica para el proceso de aprendizaje que enfrenta el  consumidor del producto o servicio que está trabajando en su proyecto. Nota: El consumidor puede pasar por varios procesos de aprendizaje  con el producto o servicio, exponga sólo uno de ellos.
Producto o Servicio ____________________Teoría de Aprendizaje___________________________________

  ___________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________

6) (15 pts) Aprendizaje: Exponga como las siguientes marcas pueden aplicar los conceptos de Generalización y Discriminación de estímulos.
GENERALIZACIÓN DE ESTIMULO – FYBECA

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________

DISCRIMINACIÓN DE ESTIMULOS- ALL NATURAL
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________

7) (6 pts)  Memoria: ¿Por qué el aprendizaje de información nueva aumenta la probabilidad de que olvidemos cosas ya aprendidas?  
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
8) (6 pts)  ¿Explique la diferencia entre necesidad y deseo? Sustente su respuesta con un ejemplo.  

____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
9) (15 pts)  ¿Exponga el tipo de conflicto motivacional que comúnmente enfrentarían los consumidores del producto o servicio que está trabajando en su proyecto para decidir la compra del mismo. 
Tipo de Conflicto Motivacional:___________________________
____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
10) (20 pts)  ¿Los modders se han definido como jóvenes dedicados a modificar computadoras, teclados, CPU, ratones y cualquier equipo electrónico. Son altamente creativos y se lo ha definido como artesanos de la informática que buscan crear los diseños más espectaculares para su computadores. Por este medio los jóvenes no sólo expresan sus preferencias y gustos personales, sino que también le dan rienda suelta a su creatividad. Con esta definición a) mencione dos componentes del autoconcepto que ayuden a describir el yo de este nuevo segmento de consumidores informáticos. Y b) Identifique un tipo de necesidades que satisface este nuevo segmento c) Por qué no sería del todo apropiada una segmentación con variables sociodemográfica para identificar este nuevo grupo de jóvenes. 
a)(10 pts.)______ _____________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
b)_(5psts)_______________________________________________________________________________ _______________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
c) (5 pts.)___________________________________________________________________________
___ _______________________________________________________________________________
_____________________________________________________________________________________
