HOJA DE RESPUESTAS TEMA 8. COMERCIALIZACION. (TECNOLOGIA III)
PROFA. MORENA LOPEZ MEJIA.

1. Es la reunión sistemática, registro y análisis de datos acerca de problemas relacionados con el mercadeo de bienes y servicios.

2. Solucionar un problema mercantil.

3.1. Análisis de las características del mercadeo

3.2. Análisis de la relación entre compradores y consumidores.

3.3. Análisis económico básico del mercado consumidor.

3.4. Análisis del tamaño del mercado.

3.5. Análisis de la distribución.

3.6. Análisis del producto.

3.7. Análisis de posición competitiva y tendencias del mercado.

4. Estudiar a los consumidores para los productos de la industria o los servicios de la empresa.

5.1. Edad

5.2. Sexo

5.3. Categoría económica.

5.4. ¿Quienes usan el producto?

5.5. Área geográfica y grupos de población.

6. suministra las armas competitivas más poderosas para la empresa.

7. calidad, aspecto, el servicio que  rinde y otros.

8. Qué cantidad se consume de un producto y así determinar si se puede aumentar la cantidad por consumidor o buscar nuevos mercados.

·  Cuáles son esas cantidades típicas con el fin de ofrecer dichos productos en las cantidades más aceptables para los consumidores.

· Descubrir resistencias sociales acerca del uso del producto.

· Determinar la cambiante de tales tipos de comercio.

· Conocer las preferencias por las marcas. Analizar el tiempo que los consumidores usan una marca dada.

· Estudiar grupos particulares de consumidores como el mercado agrario, construcción de viviendas, familias nuevas y el mercado juvenil.

9. Conocer esos  cambios en los ingresos y el poder adquisitivo de varios segmentos.

10. Mostrar las aplicaciones más corrientes de tales estudios en las diferentes fases de la dirección de empresas.

11. En determinar el monto del producto que puede esperarse absorba el mercado.

12.1. Cuotas totales de ventas

12.2. Cuotas de ventas por zonas.

12.3. Cuotas individuales.

12.4. Límite de las zonas de ventas.

12.5. Concentración de esfuerzos de ventas.

12.6. Distribución del cuerpo de ventas.

12.7. Distribución de la propaganda.

12.8. Valoración de la eficiencia.

13.1. La investigación de los canales de distribución.

13.2. La investigación de los costos de distribución.

14. Porque la practica más corriente lo confina  a un tipo cada vez más especializado de investigación.

15. La investigación de métodos de ventas, de la política de créditos, de las horas de atención del negocio y de las actitudes de los consumidores.

16. Porque son una verdadera mina de oro para el investigador con mente analítica y profunda  imaginación.

17. El tamaño de los departamentos respectivos y la complejidad de los mercados.

18. En que la publicidad utiliza textos y medios e instrumentos de comercialización para complementar una promoción, es decir la promoción se echa andar por medio de la publicidad.
19. Los montos a gastar se fijan de acuerdo al pronóstico de ventas. (Los costos de la publicidad no deben bajar las ganancias).

20. 1. El mensaje más efectivo para la publicidad grafica o radial (texto)

20.2. Los vehículos más eficientes para llevar ese mensaje (medios)

20.3. Los mejores instrumentos de comercialización para estimular y complementar la publicidad en general (promoción de ventas)

21. ejemplo 1: Por la compra de una caja de harina para pankake le regalan una botella de miel.

      Ejemplo 2: Por la compra de una bolsa de detergente le regalan un jabón.

22. ejemplo 1: Oferta del súper selectos publicada en La prensa Grafica y en  la página del periódico vienen cupones para recortar y canjear después.
Ejemplo 2: Dentro de una revista publicitaria vienen incorporados cupones para luego canjear.

23. 1. El diseño.        2. El envase            3. El precio.
24. Obtener el producto más eficiente al costo mas bajo posible.

25. Es la obtención de diseños que logran una mejor identificación por los consumidores y favorezcan la actitud de estos hacia el producto.

26. La demanda del producto, la base de la oferta, la base del costo directo de fabricación, Costo indirecto de producción, los costos de comercialización y la ganancia deseada.
27. Con el costo de producción a diferentes volúmenes de producción, y determinan entonces,  el precio que rinda el máximo beneficio neto.

28. De prevenir a la empresa acerca de su posición actual y futura.

29. 1. Compras de los consumidores por marcas.

2. Cantidad de consumidores por marcas.

3. Preferencias por marcas.

     4. Reconocimiento de marcas

30. interpretar las condiciones cambiantes del mercado y pronosticar su futuro.
