PREGUNTAS TIPO TEST – PARTE 2 – RESUMEN
2/2

Ciclo de vida de los productos.-
· Fases.- Son las diferentes fases del producto desde su nacimiento hasta su desaparición
· Fases de la vida de un producto .- Introducción, crecimiento, madurez y declive
· Fase de introducción se caracteriza por .- El volumen de ventas se incrementa lentamente
· Madurez .- Las ventas se mantienen
· Fase de declive.- Las ventas decrecen
Mercados.-
· Elementos de un mercado = Compradores, vendedores, producto y precio
· Mercado de competencia perfecta .- Muchos compradores y muchos vendedores
· Mercados de competencia imperfecta.- Monopolio, Oligopolio y competencia monopolística
· Oligopolio.- Pocos vendedores y muchos compradores
· Monopsonio.- Muchos vendedores y un comprador 
· Competencia monopolística.- Muchos compradores, muchos vendedores y producto heterogéneo (no homogéneo)
Marketing-mix.-
· Marketing-mix =  Producto, precio, distribución y comunicación]
· Producto genérico = Grupo de características físicas y visibles de un bien o servicio que la empresa ofrece
· Promoción en el punto de venta .- Merchandising
· Promoción de ventas.- Campaña temporal y espacial para estimular la demanda y para incrementar las ventas a corto plazo
· Promoción (o comunicación).- El objetivo de la promoción es incrementar las ventas y conseguir que el producto sea conocido en el mercado. Hace referencia a la publicidad, promoción de ventas, merchandising, venta personal, relaciones públicas, etc.
· Distribución:
· Intensiva: La empresa vende en todos los sitios
· Selectiva: La empresa elige un grupo limitado de intermediarios
· Exclusiva: La empresa elige un solo intermediario
· Canal propio .- Las empresas que venden directamente su producto al cliente lo usan
Segmentación de mercados.-
· Segmentación de mercados = Creación de grupos homogéneos de clientes de acuerdo con sus propias necesidades
· Nivel de educación .- Variable socioeconómica
· Por edades, sexo, etc.- Variable demográfica
Intermediarios.-
· Mayorista .- No pertenece a un canal de distribución corto
· Minoristas.- Venden directamente al consumidor final
· Mayoristas.- Venden a los minoristas
Otros.-
· Principal función de la empresa para la sociedad .- Detectar y satisfacer las necesidades de los consumidores
· Objetivo de la investigación de mercados = Dar información sobre el mercado y su entorno
· Datos primarios = Datos recogidos específicamente para una cierta investigación
· Cuota de mercado = Valor de las ventas de la empresa : Valor de las ventas del sector
· Canal de distribución directo.- La venta desde el fabricante al consumidor a través de internet representa un canal de distribución directo
· Canal de distribución.- Está formado por un conjunto de intermediarios que permiten que el producto llegue desde el fabricante hasta el consumidor final 
· Canal de distribución largo.- Intervienen el fabricante, el mayorista, el minorista y el consumidor final
· Canal de distribución corto.- Intervienen el fabricante, el minorista y el consumidor final
· Política de distribución.- Incluye el almacenamiento y la distribución del producto 
· Variables de los criterios demográficos de segmentación.- La edad y el sexo
· Código de ética.- Es el documento que declara los valores primarios de una empresa y las reglas éticas que espera que sigan sus empleados
· Oligopsonio.- Muchos vendedores y pocos compradores
· Factoring.- Compra-venta de derechos de cobro (facturas)
· Franquicia.- El franquiciado vende los productos de la empresa franquiciadora u otros distintos (seǵún cómo sea la franquicia)
· Vending.- Es la venta de refrescos y otros productos, mediante máquinas expendedoras, que podemos encontrar en gimnasios, bibliotecas, etc.
· Precios basados en costes.- Se calculan los costes y se le añade un margen de beneficio
· Posicionamiento.- Imagen que el comprador se forma en su mente de un producto, en relación a otros productos de la competencia o de la misma empresa 

