Questionário de Composto de Comunicação
1) Quais são os 5 “Ms” da Propaganda?
a) Estabelecimento dos objetivos da propaganda,  _________

b) Determinação do orçamento de propaganda,  ___________

c) Escolha da mensagem da propaganda,   _____________

d) Decisão sobre a mídia e  ____________

e) Avaliação de sua eficácia.  ____________

2) Classifique como PI – Propaganda Informativa, PP – Propaganda Persuasiva, PC – Propaganda Comparativa e PL – Propaganda Lembrança. 

· Mudar a percepção dos compradores com relação aos atributos do produto
· Comunicar ao mercado sobre um novo produto

· Corre risco de Análise pelo CONAR
· Desenvolver preferência de marca

· Informar ao mercado uma mudança de preço

· Explicar como o produto funciona
· Encorajar a mudança para uma marca

· Compara o seu produto com o concorrente

· Lembrar os compradores de que o produto pode ser necessário para breve

· Sugerir novos usos para um produto

· Compara os atributos da marca

· Lembrar os compradores onde comprar o produto
3) O processo de planejamento da promoção de vendas NÃO compreende:

a) O estabelecimento dos objetivos da promoção de vendas, 

b) Seleção das ferramentas (promoção para o consumidor, promoção para o comércio e/ou ferramentas para promoção empresarial e força de vendas).

c) Contratação da equipe de Vendas

d) Pré-teste do programa

e) Implementação e controle do programa

f) Avaliação dos resultados: dados das vendas, pesquisas junto a consumidores e experimentações.

4) Ao escolher a mídia para a veiculação, os anunciantes devem tomar decisões sobre ________. 
a) Cobertura, freqüência e impacto.
b) Cobertura, impacto e estações de televisão.
c) Mercados-alvo, usuários e usuários freqüentes.
d) Mercados, mercados-alvo e consumidores.
e) Estratégia, usuários, mídia.
5) Considerando as Promoções para o Consumidor, associe a primeira coluna com a segunda. 
	A - Cupons


	(    ) Oferta gratuita de uma quantidade de um produto ou serviço entregue de porta em porta, enviada pelo correio, recebida em uma loja, anexada a outro produto ou exibida em uma oferta de propaganda.

	B - Amostras
	(    ) São oportunidades de ganhar dinheiro, viagens ou mercadorias como decorrência da compra de um produto. 

	C - Brindes 
	(    ) Cédulas que conferem ao portador o direito a um desconto declarado na compra de um produto específico

	D - Prêmios


	(    )Mercadoria oferecida a um preço relativamente baixo ou grátis, como incentivo à compra de outro produto. 

	E - Promoções combinadas


	(  ) duas ou mais marcas ou empresas se unem, oferecendo cupons de desconto ou reembolsos e promovendo concursos para aumentar seu poder de atração



	F - Promoções cruzadas


	(  ) utilização de uma marca para anunciar outra, não concorrente.


6) Os fornecedores participantes esperam obter diversos benefícios, inclusive gerar novos negócios, manter contato com os consumidores, lançar produtos, encontrar novos consumidores, vender mais aos consumidores atuais e dar informações dos produtos aos clientes. 

a) Comerciais de TV

b) Propagandas em Revistas Especializadas

c) Feiras e Eventos

d) Concurso de Vendas

e) Promoção combinada.

7) Qual a principal função do Relações Públicas? 

a) Aumentar as vendas por meio de contatos empresariais
b) Dar credibilidade ao produto e/ou marca

c) Reduzir os custos com propaganda

d) “Plantar” notícias na mídia

e) Deixar a marca famosa.

8) O planejamento de relações públicas NÃO envolve:

a) O estabelecimento dos objetivos de marketing, 

b) A escolha das mensagens e dos veículos apropriados, 

c) Definição do Produto

d) A implementação do plano e

e) Avaliação dos resultados. 

9) Sorteios, Cuponagem e Distribuição de Adesivos, são características de:

a) Propaganda

b) Relações Públicas

c) Promoção de Vendas

d) Venda Pessoal

e) Marketing Direto

10) Segundo os modernos conceitos, o objetivo da Equipe de Vendas é: 

Estar com o ______ certo presente nos locais certos, com os ________ certos nos locais certos, com o menor _______ e desgaste possível... -encantando o _______ e ganhando ___________!
a) Preço, Produtos, custo, vendedor, credibilidade.
b) Vendedor, produtos, preço, supervisor, confiança.
c) Produto, Vendedores, Custo, cliente, Dinheiro.
d) Custo, clientes, produto, Cliente, Mercado.

11) As empresas que especializam suas forças de vendas de acordo com um setor ou grupo de clientes, está utilizando uma estrutura de força de vendas por _____________.

a) território

b) produto

c) mercado

d) combinada

12) Complete apropriadamente a seguinte sentença. O planejamento da força de vendas, inclui o desenvolvimento dos objetivos, estratégias, ___________, ___________ e __________ da força de vendas:

a) Remuneração, tamanho e estrutura.

b) Estrutura, tamanho e remuneração.

c) Tamanho, estrutura e remuneração.

d) Estrutura, remuneração e tamanho.

13) A forma mais antiga e original do marketing direto é o(a) ________________.

a) Venda pessoal

b) Mala direta

c) Marketing de terminais multimídia

d) Marketing de catálogo

14) Um marketing direto de sucesso deve identificar os clientes que são os mais disponíveis, dispostos e que estão prontos para comprar. Recomenda a aplicação da fórmula _________, __________ e ___________ para classificar e selecionar os clientes que serão alvo do marketing direto.

a) Demografia, geografia e psicografia.
b) Disposição, habilidade e desejo.
c) Banco de dados, prospectos e referência de clientes.
d) Recenticidade, frequencia e montante.
15) A remuneração ________ ganha mais ênfase quando o trabalho oscila muito entre tarefas de venda e outras que não envolvam essa atividade, assim como nas vendas em que a parte técnica é complexa e requer trabalho em equipe.
 

a) Combinada
b) Por comissão
c) Variável
d) Fixa
e) Estimada
16) As avaliações também podem estimar o conhecimento do vendedor sobre a empresa, o produto, os clientes, ________, o território e suas próprias responsabilidades.

a) A concorrência
b) O Mercado

c) Os colegas

d) O custo




























