Questionário de Gestão de Produtos e Marcas
1. Dentro do processo de gerenciamento estratégico da marca, toda empresa e produto precisam representar uma ________ diferenciada na mente do mercado-alvo. 
a. [image: image1.wmf]

  
promoção

b. [image: image2.wmf]

  
grande idéia

c. [image: image3.wmf]

  
cultura organizacional

d. [image: image4.wmf]

  
célula

e. [image: image5.wmf]

  
tecnologia

2. Quando a BMW conseguiu estabelecer seu posicionamento duplo de ‘luxo e desempenho’, ela pôde maximizar ________.

a. [image: image6.wmf]

  
os atributos

b. [image: image7.wmf]

  
os atributos e os benefícios

c. [image: image8.wmf]

  
os benefícios

d. [image: image9.wmf]

  
a paridade competitiva

e. [image: image10.wmf]

  
a sua identidade central

3. Os meios de diferenciação óbvios — e muitas vezes os mais atraentes aos olhos dos consumidores — relacionam-se a aspectos ________.

a. [image: image11.wmf]

  
do processo de distribuição

b. [image: image12.wmf]

  
da equipe de vendas ser responsável pelo produto ou serviço

c. [image: image13.wmf]

  
de promoções

d. [image: image14.wmf]

  
de preço

e. [image: image15.wmf]

  
do produto ou serviço

4. Ao afirmar que o produto possui um ciclo de vida, estamos aceitando quatro fatos. Todos os seguintes pertenceriam a essa lista de afirmativas, EXCETO que ________.
a. [image: image16.wmf]

  
os produtos exigem estratégias diferentes de marketing, finanças, produção, compras e recursos humanos para cada estágio de seu ciclo de vida.

b. [image: image17.wmf]

  
todos os produtos basicamente exibem padrões de crescimento de ciclo-novo ciclo.

c. [image: image18.wmf]

  
os produtos têm vida limitada. 

d. [image: image19.wmf]

  
os lucros sobem e descem nos diferentes estágios do ciclo de vida do produto.

e. [image: image20.wmf]

  
as vendas dos produtos atravessam estágios diferentes, cada qual com desafios, oportunidades e problemas distintos para o vendedor.

5. O estágio de ________ do produto é caracterizado por um período de rápida aceitação do mercado e melhoria substancial dos lucros.
a. [image: image21.wmf]

  
declínio

b. [image: image22.wmf]

  
maturidade

c. [image: image23.wmf]

  
saturação

d. [image: image24.wmf]

  
crescimento

e. [image: image25.wmf]

  
introdução

6. De acordo com as ilustrações que descrevem o ciclo de vida do produto, durante qual estágio há forte probabilidade não haver lucros?
a. [image: image26.wmf]

  
Introdução

b. [image: image27.wmf]

  
Declínio

c. [image: image28.wmf]

  
Crescimento 

d. [image: image29.wmf]

  
Morte

e. [image: image30.wmf]

  
Maturidade 

7. Qual dos estágios de ciclo de vida do produto seria apropriadamente descrito como o estágio em que as empresas se concentram principalmente em compradores de alta renda e os preços tendem a ser elevados porque os custos são altos? 
a. [image: image31.wmf]

  
Introdução

b. [image: image32.wmf]

  
Desenvolvimento

c. [image: image33.wmf]

  
Crescimento

d. [image: image34.wmf]

  
Maturidade

e. [image: image35.wmf]

  
Declínio

8. Qual dos estágios do ciclo de vida do produto é caracterizado por ter um rápido crescimento das vendas, as novas características de produto serem lançadas pelos concorrentes e a distribuição ser expandida? 
a. [image: image36.wmf]

  
Pré-pioneirismo

b. [image: image37.wmf]

  
Introdução

c. [image: image38.wmf]

  
Crescimento

d. [image: image39.wmf]

  
Saturação

e. [image: image40.wmf]

  
Maturidade

9. Os _______ compram bens industriais para incorporá-los a outros produtos vendidos no mercado industrial ou para o consumo final.

a. [image: image41.wmf]

  
Usuários

b. [image: image42.wmf]

  
Produtores Originais de Equipamentos (poes)
c. [image: image43.wmf]

  
Revendedores

d. [image: image44.wmf]

  
Distribuidores

e. [image: image45.wmf]

  
Fornecedores

10. A maioria dos produtos está no estágio de ________ do ciclo de vida, e a maioria dos gerentes de marketing deve lidar com os problemas e desafios desse estágio.
a. [image: image46.wmf]

  
crescimento

b. [image: image47.wmf]

  
introdução

c. [image: image48.wmf]

  
declínio

d. [image: image49.wmf]

  
maturidade

e. [image: image50.wmf]

  
Desenvolvimento

11. As ____________ são processadas apenas até o nível requerido para manuseio e transporte mais econômicos; elas basicamente entram no processo de produção  das organizações compradoras em seu estado natural.

a. [image: image51.wmf]

  
Peças Manufaturadas e Materiais

b. [image: image52.wmf]

  
Matérias-Prima

c. [image: image53.wmf]

  
Instalações

d. [image: image54.wmf]

  
Composições Industriais

12. Quando a sopa Campbell começou a anunciar que sopas eram excelentes para o lanche das crianças e dos adultos, qual das estratégias de uso da marca orientada para volume ela estava usando? 
a. [image: image55.wmf]

  
Use o produto de novas maneiras.

b. [image: image56.wmf]

  
Use o produto de maneira antiga, mais tradicional.

c. [image: image57.wmf]

  
Use uma quantidade maior do produto em cada ocasião.

d. [image: image58.wmf]

  
Use a qualidade melhorada para atrair novos usuários

e. [image: image59.wmf]

  
Use o produto em mais ocasiões.

13. Os ______________ são suprimentos e serviços  que dão apoio às operações organizacionais. Considerando que esses produtos não fazem parte do processo de produção nem se tornam parte do produto acabado, seus custos são contabilizados como despesas.

a. [image: image60.wmf]

  
Produtos Facilitadores

b. [image: image61.wmf]

  
Produtos de Composição

c. [image: image62.wmf]

  
Produtos de Fundação

d. [image: image63.wmf]

  
Suprimentos

e. [image: image64.wmf]

  
Serviços 

14. Qual dos itens abaixo não pode ser considerado como um item de valorização da Marca:
a. [image: image65.wmf]

  
Propaganda

b. [image: image66.wmf]

  
Foco no Relacionamento

c. [image: image67.wmf]

  
Inspirar Confiança

d. [image: image68.wmf]

  
Satisfação do Cliente

e. [image: image69.wmf]

  
Preços

15. Para valorizar a Marca, a empresa deve buscar a criação de vínculos mais íntimos e duradouros, baseados na _________, criar encantamento, envolvimento, um espírito, uma personalidade bem definida. 

a. [image: image70.wmf]

  
Busca de identidade

b. [image: image71.wmf]

  
Emoção

c. [image: image72.wmf]

  
Imagem Institucional

d. [image: image73.wmf]

  
Segmentação de Mercado

  

16. Qual dos seguintes estágios do ciclo de vida do produto (CVP) se caracteriza por baixo crescimento nas vendas, alto custo por cliente, ausência de lucros e pouca concorrência? 
a. [image: image74.wmf]

  
Declínio

b. [image: image75.wmf]

  
Maturidade

c. [image: image76.wmf]

  
Abandono

d. [image: image77.wmf]

  
Introdução

e. [image: image78.wmf]

  
Crescimento

17. Quando as vendas atingem um pico, há baixo custo por cliente, os lucros são elevados e o gerente de marketing tenta maximizar o lucro enquanto defende a participação de mercado, provavelmente o produto está no estágio de _______ do ciclo de vida do produto (CVP). 
a. [image: image79.wmf]

  
crescimento

b. [image: image80.wmf]

  
maturidade

c. [image: image81.wmf]

  
introdução

d. [image: image82.wmf]

  
declínio

e. [image: image83.wmf]

  
Desenvolvimento
18. O que significa INPI. 
a. [image: image84.wmf]  
Instituto Nacional de Patentes Industriais
b. [image: image85.wmf]

  
Instituto Nacional de Propriedade Industrial
c. [image: image86.wmf]

  
Instituto Nacional de Proteção Industrial
d. [image: image87.wmf]

  
Instituto Nacional de Patente Intelectual
e. [image: image88.wmf]

  
Instituto Nacional de Propriedade Intelectual
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