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Leia com atencdo todas as perguntas/opgdes. No grupo | valorizar-se-4 a capacidade

argumentativa e de sintese nas respostas dadas.

diz respeito a:

. Grupo
no que

Gltimas

décadas o marketing alargou-se

1. Nas
e

1.1 Complete a frase anterior.
1.2 Clarifigue como se deu esse alargamento (poderd responder comparando a concecao

tradicional e moderna do marketing)

2. Defina anélise SWOT. Dé exemplos das diferentes variaveis que integra referentes ao setor dos

vinhos.
3. Refira os critérios de segmentacao (e subcritérios) que podem ser utilizados para segmentar o

mercado dos vinhos. Clarifique a sua resposta com exemplos.
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4. As componentes do marketing mix operacionalizam a estratégia de marketing no setor dos

vinhos.

4.1 Caracterize os 4 Ps do Marketing documentados por Jerome McCarthy (1960) e utilizados até

hoje no marketing dos vinhos.

5. Refira as designacdes oficiais utilizadas nos vinhos.

6. Justifique o facto de uma entidade comercial na area dos vinhos trabalhar com véarias marcas,

todas elas com um posicionamento distinto.

1. Grupo

1. Das seguintes afirmacdes assinale a correta ou a mais correta:

1.1 A evolucéo do marketing comporta as seguintes fases sequenciais:
e Primado da producédo, primado das vendas, 0 marketing ao servico das empresas € 0
cliente no centro das atencbes
e  Primado da producéo, primado das vendas, o cliente no centro das atengdes e 0 marketing
ao servico das empresas
e Primado das vendas, o cliente no centro das aten¢Bes e o marketing ao servico das
empresas

¢ Nenhuma das afirmacdes estd completa

1.2 A crise financeira na envolvente da empresa podera constituir-se para determinada
empresa como:

e Uma oportunidade ou ameaca

e  Apenas uma ameaca

e  Apenas uma oportunidade

e  Simultaneamente uma oportunidade e um ponto forte

1.3 Os fatores que concorrem para o prego dos produtos/servicos sao:
e Custo de producdo, valor atribuido pelo cliente

e Custo de producéo, valor atribuido pelo cliente, objetivos da empresa, concorréncia
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e Custo de producdo, valor atribuido pelo cliente, objetivos da empresa, concorréncia,
regulamentacéo
e Custo de producdo, valor atribuido pelo cliente, objetivos da empresa, concorréncia,

regulamentacao, ética da empresa

1.4 O posicionamento de um produto diz respeito:
e Aimagem mental do produto, com base nos fatores diferenciadores do mesmo
e Ao posicionamento que ocupa nas prateleiras da distribuicdo~
e Aos consumidores que alcanca

e A marca que possui

1.5 As novas vantagens competitivas das empresas dizem respeito a:
¢ Conduta ambiental, social (societal) e relacional

e Custos mais baixos e diferenciacdo

¢ Qualidade e diferenciacdo

e Conduta social, custos mais baixos e diferenciacdo

2. Assinale de verdadeira ou falsa as seguintes op¢des. Por cada resposta errada desconta-se 0,2
valores. Note que a afirmacéo correta deve ser assinalada de acordo com o que foi transmitido
nas aulas e de acordo com o0 que contém a sebenta de apoio a disciplina. Sé deve considerar a

afirmacéo verdadeira quando estiver totalmente verdadeira.

a) Para a definicdo do plano de negdcios deve comecar-se por definir objetivos para a

empresa
b) A empresa deve definir unicamente objetivos de natureza financeira/econémica
c) Marketing é sinbnimo de publicidade

d) Manter um cliente custa geralmente menos do que atrair um novo

e) A informacdo secundéaria diz respeito a investigacdo que € concebida com um fim

especifico, dizendo por exemplo respeito a realizacdo de inquéritos

f) Paraa elaboragdo dos estudos de mercado deve comecar por definir-se a metodologia do

estudo
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g) Genericamente os intermedidrios podem ser de trés tipos: grossitas, retalhistas e
mercantilistas

h) As trés funcbes da embalagem destacadas por alguns autores e enfatizadas nas aulas
foram: logistica, comunicacdo e diferenciacdo



