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Clientes y productos

Elija la opción correcta

Vender las cualidades de un producto y diseñar promociones capaces (1)………………. seducir al consumidor han sido clave para el éxito empresarial.

1.-

a) a 





b) en

c) de





d) por

Las notas Post-it o los pañuelos  Kleenex representan el culmen de estas acciones que (2)………………. transformar el producto en El Producto con mayúsculas.

2.-

a) conseguían




b) consiguieron

c) consiguiendo



d) conseguirían

Pero los tiempos cambian y las técnicas de venta también. Ahora, el poder no reside en los artículos (3)……………….  en los clientes.

3.-

a) ni





b) pero

c) sí





d) sino
Conocer bien a todos ellos y (4)………………. es el nuevo reto del marketing.

4.-

a) los fidelizar




b) fidelizarse

c) fidelizarlos




d) se fidelizar
El fabricante informático Dell es un protagonista (5)……………….  en los discursos sobre acierto empresarial y gestión innovadora.

5.-

a) habitualmente



b) hábito

c) habituado




d) habitual
Parte de su éxito consiste en (6)……………….  al cliente y diseñado su oferta en función de sus necesidades.

6.-

a) habiendo escuchado


b) escuchando

c) haber escuchado



d) escuchado
En contra del resto de compañías, Dell decidió (7)……………….  de los canales tradicionales de distribución para vender de forma directa.

7.-

a) prescindir




b) rescindir

c) persuadir




d) convertir
Así, consiguió cantidades ingentes de información sobre los clientes, desde sus preferencias de compra hasta pistas sobre (8)……………….  no funcionaba y era necesario mejorar.

8.-

a) que





b) lo que

c) del que




d) las que
Recopilar, analizar y aprovechar la información que (9)……………….  tiene de los consumidores es un quebradero de cabeza para los responsables de marketing y comercial.

9.-

a) sí





b) te

c) se





d) le

En España, el 73% de estos directivos (10)………………. superado por la información que recibe de sus clientes.

10.-

a) se sienta




b) se siente

c) sienta




d) siente
El 44% reconoce que, de haber contado con la información adecuada, (11)……………….  decisiones distintas.

11.-

a) habría tomado



b) ha tomado

c) había tomado



d) habré tomado
La (12)……………….  forma de acertar es orientar toda la empresa hacia el único objetivo capaz de asegurar, de verdad, el éxito y la rentabilidad: conocer al cliente.

12.-

a) sola





b) única

c) aislada




d) una 

Solución
Clientes y productos

Vender las cualidades de un producto y diseñar promociones capaces (1)………………. seducir al consumidor han sido clave para el éxito empresarial.

1.-

a) a 





b) en

c) de





d) por

Las notas Post-it o los pañuelos  Kleenex representan el culmen de estas acciones que (2)………………. transformar el producto en El Producto con mayúsculas.

2.-

a) conseguían




b) consiguieron
c) consiguiendo



d) conseguirían

Pero los tiempos cambian y las técnicas de venta también. Ahora, el poder no reside en los artículos (3)……………….  en los clientes.

3.-

a) ni





b) pero

c) sí





d) sino
Conocer bien a todos ellos y (4)………………. es el nuevo reto del marketing.

4.-

a) los fidelizar




b) fidelizarse

c) fidelizarlos




d) se fidelizar
El fabricante informático Dell es un protagonista (5)……………….  en los discursos sobre acierto empresarial y gestión innovadora.

5.-

a) habitualmente



b) hábito

c) habituado




d) habitual

Parte de su éxito consiste en (6)……………….  al cliente y diseñado su oferta en función de sus necesidades.

6.-

a) habiendo escuchado


b) escuchando

c) haber escuchado



d) escuchado
En contra del resto de compañías, Dell decidió (7)……………….  de los canales tradicionales de distribución para vender de forma directa.

7.-

a) prescindir




b) rescindir

c) persuadir




d) convertir
Así, consiguió cantidades ingentes de información sobre los clientes, desde sus preferencias de compra hasta pistas sobre (8)……………….  no funcionaba y era necesario mejorar.

8.-

a) que





b) lo que

c) del que




d) las que
Recopilar, analizar y aprovechar la información que (9)……………….  tiene de los consumidores es un quebradero de cabeza para los responsables de marketing y comercial.

9.-

a) sí





b) te

c) se





d) le

En España, el 73% de estos directivos (10)………………. superado por la información que recibe de sus clientes.

10.-

a) se sienta




b) se siente
c) sienta




d) siente
El 44% reconoce que, de haber contado con la información adecuada, (11)……………….  decisiones distintas.

11.-

a) habría tomado



b) ha tomado

c) había tomado



d) habré tomado
La (12)……………….  forma de acertar es orientar toda la empresa hacia el único objetivo capaz de asegurar, de verdad, el éxito y la rentabilidad: conocer al cliente.

12.-

a) sola





b) única
c) aislada




d) una                                   
Expansión
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