Formulario Marketing
¿Cuál es la meta doble del marketing?
· Aumentar los precios de los productos para obtener mayores ingresos.
· Atraer a nuevos clientes prometiéndoles un valor superior.
· Mantener y hacer crecer a la clientela actual satisfaciendo sus necesidades.
· Enfocarse solo en los clientes nuevos para aumentar la participación de mercado.
· Ignorar las relaciones con clientes actuales y enfocarse en las ventas rápidas.

¿Qué tipo de organizaciones utilizan el marketing?
· Universidades, hospitales y orquestas sinfónicas.
· Solo las organizaciones no lucrativas.
· Solo los negocios de tecnología.
· Grandes empresas con fines de lucro y organizaciones no lucrativas.
· Solo las grandes empresas con fines de lucro.
¿Cómo se están utilizando los nuevos métodos de marketing?
· A través de sitios web, aplicaciones móviles y redes sociales.
· Solo a través de anuncios tradicionales en televisión y revistas.
· Llegan a los clientes de forma directa, personalizada e interactiva.
· Solo envían mensajes a las masas sin personalización.
· Solo a través de llamadas telefónicas masivas.

¿Cuáles son los cinco conceptos fundamentales acerca del cliente y del mercado?
· Necesidades, deseos y demandas; ofertas del mercado; valor y satisfacción; intercambios y relaciones; mercados.
· Productos, servicios, precios, competencia y tecnología.
· Necesidades, deseos, demandas, valor y mercados.
· Investigación, análisis, planificación, ventas y relaciones públicas.
· Calidad, precio, distribución, promoción y clientes.
¿Qué deben entender los especialistas en marketing como primer paso?
· Los precios de los productos y los márgenes de ganancia.
· Las promociones y campañas publicitarias previas.
· Las necesidades y deseos de los clientes, así como el mercado en el que operan.
· La estructura organizativa de la empresa y sus empleados.
· El mercado dentro del cual operan, incluyendo la competencia.
¿Qué otros elementos, además de productos y servicios, se incluyen en las ofertas de mercado?
· Precios, descuentos, promociones y costos.
· Ideas, lugares y organizaciones.
· Solo productos y servicios específicos.
· Estrategias de distribución y publicidad.
· Personas, lugares, organizaciones, información e ideas.
¿Cuál es el error que cometen muchos vendedores en cuanto a marketing?
· Se concentran en los productos existentes y pierden de vista las necesidades latentes de los clientes.
· Ponen mayor atención a los productos específicos que a los beneficios y experiencias que provocan.
· Promocionan productos sin comprender las necesidades de los consumidores.
· Se enfocan demasiado en la competencia y los precios.
· Ignoran la importancia de la marca y sus atributos.
¿Qué significa tener "miopía de marketing"?
· Concentrarse solo en la distribución de productos en lugar de la promoción.
· Enfocarse únicamente en los deseos actuales de los clientes, ignorando sus necesidades futuras.
· Centrar los esfuerzos únicamente en los precios y los márgenes de ganancia.
· Estar tan enfocado en los productos que se pierden de vista las verdaderas necesidades del cliente.
· No conocer las tendencias del mercado ni las preferencias de los clientes
¿Cómo eligen los consumidores entre tantas ofertas de mercado?
· Completan encuestas para determinar cuál es la mejor opción disponible.
· Incorrecta: Eligen basándose solo en el precio de los productos.
· Se forman expectativas acerca del valor y la satisfacción que las ofertas les brindarán.
· Compran de acuerdo con lo que esperan recibir en términos de valor y satisfacción.
· Se guían únicamente por las promociones y descuentos ofrecidos

¿Qué sucede si los especialistas en marketing establecen expectativas demasiado altas?
· Los clientes pueden sentirse insatisfechos si no se cumplen las expectativas elevadas.
· Los compradores suelen comprar más productos de la competencia.
· Los consumidores pierden interés en todas las ofertas del mercado.
· Los compradores se desilusionan.
· Los clientes prefieren otras opciones que ofrezcan mejores descuentos.
