HOJA DE RESPUESTAS TEMA 7: “FACTORES VARIABLES EN LA COMERCIALIZACION”.

1. a) incontrolables
b) semicontrolables
c) controlables.

2. Motivos de compras de los consumidores, subsidio del gas, otras empresas que vendan sus mismos productos, el avance tecnológico, creación de leyes comerciales como el TLC.

3. Cambio del personal, mejoras de equipos, nuevos equipos y recursos humanos.

4. Crear productos nuevos, asignar precios, hacer promociones, innovar los productos existentes, etc.

5. La mezcla de mercado o 4P: producto, precio, plaza y promoción.

6. Algo que se considera capaz de satisfacer un deseo.

7. 1. Concentrar la atención en producir buenos artículos y precios justos.

2. Los consumidores se interesan por comprar productos más que solucionar otros problemas.

3. Los consumidores conocen las marcas competitivas.

4. Los consumidores escogen entre las marcas calidad en relación con el precio.

      8. 1. Penetración en el mercado.

          2. Elevar los precios.
          3. Reembolsar pronto la inversión

          4. Obtener ingresos satisfactorios.

          5. Promoción de la línea de productos.

     9. Macro y Microeconomía, Psicológicos, Sociológicos y costeo directo.

     10. En que Plaza es el mercado al que se quiere hacer llegar el producto y Canal de Distribución                                es el medio por el cual se hace llegar dicho producto. Ejemplo de plaza: Los deportistas de futbol         de El Salvador. Canal de Distribución: Diferentes tiendas que proveen los productos que usaran.

Plaza: Bebes menores de 2 años. Canal de Distribución: Supermercados y tiendas que distribuyan leche, ropa y otros artículos específicos para bebes en esos años.

11. Es el agregado de demanda de los compradores potenciales.
12. Es la suma total  de las demandas individuales de todos los compradores de un producto dado.

13. En que el mercado de consumo compra para su uso personal y el Mercado Industrial compra para continuar la producción de otros bienes y servicios.

14………………

·  Los consumidores últimos compran en pequeñas cantidades para consumir en periodos cortos, mientras que los consumidores industriales son empresas comerciales, instituciones no lucrativas.

· Los consumidores últimos dedican solo una parte de su tiempo a comprar mientras que el usuario industrial emplea a profesionales que dedican  todo su tiempo y esfuerzo a las compras.

· El consumidor último distribuye toda su aptitud y destreza de compra a lo largo y ancho de una amplia…………

