	Examen Final

	
	Si desea evaluar su desempeño en esta unidad responda el siguiente cuestionario. Puede realizar hasta tres intentos para contestarlo correctamente.

	[image: image1.png]




	
	[image: image2.png]



1 :: 
La investigación de mercados cualitativa busca:
[image: image3.png]



[image: image4.wmf]Profundizar en las sensaciones y pensamientos de los sujetos de estudio. 
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[image: image6.wmf]Validar estadísticamente un atributo en análisis. 
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[image: image8.wmf]Conocer a todo el universo. 
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2 :: 
Durante la etapa de declinación:
[image: image10.png]



[image: image11.wmf]Aparece una nueva tecnología y el ciclo comienza de nuevo. 
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[image: image13.wmf]Las empresas agregan nuevas características a sus productos buscando generar una nueva etapa de crecimiento. 
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[image: image15.wmf]Se produce el ingreso de otros segmentos al mercado. 

[image: image16.png]



3 :: 
En el mercado de compra por impulso, el consumidor prioriza en un producto:
[image: image17.png]



[image: image18.wmf]La relación costo-cantidad. 
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[image: image20.wmf]La experiencia anterior. 
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[image: image22.wmf]Su específica finalidad. 
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4 :: 
El mercado potencial está compuesto por todas aquellas personas que:
[image: image24.png]



[image: image25.wmf]Llegaron a usar tu producto. 
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[image: image27.wmf]Han llegado a usar tu producto. 
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[image: image29.wmf]Pueden a llegar a usar tu producto. 
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5 :: 
En la etapa de madurez del mercado:
[image: image31.png]



[image: image32.wmf]La demanda comienza a decaer. 
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[image: image34.wmf]El mercado deja de crecer. 
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[image: image36.wmf]Las ventas crecen. 
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6 :: 
En un mercado de tipo técnico, el consumidor prioriza en un producto:
[image: image38.png]



[image: image39.wmf]Sus experiencias anteriores. 
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[image: image41.wmf]Su finalidad específica. 
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[image: image43.wmf]El componente genérico. 
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7 :: 
¿Qué significa segmentar un mercado?
[image: image45.png]



[image: image46.wmf]Dividir en subconjuntos el conjunto de los consumidores. 
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[image: image48.wmf]Reconocer, identificar e interpretar cada uno los grupos que lo constituyen. 
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[image: image50.wmf]Buscar los consumidores potenciales. 
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8 :: 
Un mercado se cristaliza cuando:
[image: image52.png]



[image: image53.wmf]Varias empresas desarrollan el mismo producto con sus propias marcas. 
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[image: image55.wmf]Las empresas buscan una posición firme dentro del mercado dominando un nicho. 

[image: image56.png]



[image: image57.wmf]Una empresa lanza un producto inexistente hasta el momento. 
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9 :: 
Se tiene un mercado objetivo cuando:
[image: image59.png]



[image: image60.wmf]El mercado esta segmentado. 
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[image: image62.wmf]Un segmento de los consumidores comparte la percepción de un producto ideal que la empresa es capaz de ofrecer. 
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[image: image64.wmf]La compañía conoce que segmento de los consumidores puede llegar a usar su producto. 
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10 :: 
En el mercado de imágenes el consumidor:
[image: image66.png]



[image: image67.wmf]Elabora un nuevo producto en base al producto físico y lo carga de significados propios. 
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[image: image69.wmf]Elige un producto motivado por ciertas características llamativas. 
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[image: image71.wmf]No se interesa por las marcas, sino por la función específica del producto genérico. 
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