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Identifique a orientagdo de mercado correspondente a
cada termo citado:
1. Gerava-se imensos estoques.

Produto/produgdo

2. Processos fabris.
Produgado

3. Promogoes agressivas.
Produto

4. Lucros através do volume de
vedas.
Produgado

5. Produzir mais, com menor custo, com menos
pessoas e em menor tempo.
Produgado

6. O consumidor era prisioneiro dos fornecedores
Produto




07.

08.

09.

10.

11.

12.

13.

O que vendemos é insubstituivel no mercado.
Produto

Foco no produto e ndo no negdcio.
Produgdo/produto

Substituigdo do mercado vendedor para 0
mercado comprador.

Marketing

Fidelizagdo dos clientes.

M. H. (relacionamento)

Mudou o contexto da miopia de
Marketing ,
Metas altissimas para os colabofador'es R\
Vendas i
Facilidades para o cliente adquirir o pr'odu'ro

dificuldades para a solugdo dos seus problemas.

Vendas



14. Resultados em curto prazo.
Produto/Produgdo/Vendas

15. O esforgo da midia s6 se da a partir
do publico alvo.
Marketing

16. Tudo é importante para o sucesso
do marketing.
Marke‘rmg Hollshco




17.

18.

19.

20.

Todos os elementos organizacionais convergem

para o atendimento da satisfagdo dos clientes.
Marketing Holistico

Seguem a logica do fabricante e ndo levam em conta
a qualidade nem a variedade de ofertas.
Producao

Produtos superiores e que naturalmente os
clientes irdo demanda-los.
Produto

Inércia dos clientes sobre a aquisigdo de produtos.

Vendas.
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21. Compra por impulso através de uma
Unica transacgdo.
Vendas
22. Se estabelece uma relagao comercial ao
longo do tempo.
M. H. (Relacionamento)




23. Ofertas cada vez mais personalizadas.
Marketing
24. Os clientes ndo sdo todos iguais, nem do ponto

de vista demografico ou comportamental.
Marketing

25. Independentemente de sua drea funcional, o

foco central de uma organizagdo é o cliente.
Marketing




26 . A demanda pelo produto excede a oferta.
Produgdo

27. Consumidores / clientes compram produtos e ndo
solugoes de necessidades.
Produto

28. O objetivo principal é vender o que se produz, em vez
de se produzir o que se pode vender.
Vendas




29.

30.

31.

32.

Os consumidores serdo agrupados

em segmentos diferentes .

Marketing

Escolhe os mercados e desenvolvem
programas eficazes

Marketing

O consumidor / cliente estd primeiramente
intferessado na disponibilidade do produto;
Produgado

Os consumidores podem ser induzidos a comprar
mais através de técnicas de estimulagdo.
Vendas




