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QuestAio 01

1 - No desenvolvimento de uma campanha digital voltada a promoc¢ao de uma nova linha de
produtos sustentaveis, uma empresa optou por transcender a segmentacdo tradicional
baseada apenas em dados demograficos. A equipe de marketing realizou uma analise
aprofundada dos comportamentos, valores, dores e motivagcdes dos consumidores mais
sensiveis a pautas socioambientais. Com base nesses achados, construiu perfis detalhados
gue orientaram a linguagem da comunicacdo, os canais utilizados e a escolha dos
influenciadores.

Essa abordagem representa uma evolucéo das estratégias convencionais de segmentacéo,
ao considerar ndo apenas quem consome, mas COmo e por que consome.

Com base nesse cenério, assinale a alternativa que expressa com maior precisdo a diferenca
entre publico-alvo e persona, do ponto de vista estratégico de marketing:

A ( ) O publico-alvo é uma representacdo ampla baseada em critérios quantitativos e
segmentacdes genéricas, enquanto a persona traduz esses dados em uma figura ficticia e
especifica, que orienta decisdes de comunicagcdo com base em comportamentos, motivacdes e
jornadas reais.

B ( ) A persona corresponde a um perfil médio estatistico extraido diretamente de dados de
CRM, enquanto o publico-alvo é construido exclusivamente por observagfes empiricas em campo
e testes A/B.

C ( ) O conceito de publico-alvo diz respeito a clusters de mercado organizados por faixa
etaria e classe social, enquanto a persona é (til apenas na definicdo tatica de campanhas
sazonais.

D ( ) A persona representa o conjunto de dados brutos coletados por ferramentas de
monitoramento digital, e o publico-alvo é a generalizagdo qualitativa resultante da modelagem
estatistica preditiva.

QuESTAO 02

2 - Uma empresa de tecnologia B2B, em processo de expansdao internacional, enfrenta
dificuldades para gerar leads qualificados por meio de seus canais digitais. A analise dos
dados revelou que os contetdos produzidos estavam centrados em abordagens
promocionais, com poucaconexdo com as reais dores e interesses dos decisores de compra.
A equipe de marketing decide, entdo, reformular a estratégia editorial, priorizando a produgéo
de materiais informativos e aprofundados, conectados aos diferentes estagios dajornada de
compra e fundamentados em SEO de intengéo.

Esse reposicionamento tem como objetivo ndo apenas aumentar o trafego organico, mas
também construir autoridade digital, fortalecer a confianca da audiéncia e sustentar uma
presenca estratégica nos pontos de deciséo.

Considerando os principios do marketing de contelddo orientado por valor, assinale a
alternativa que melhor representa uma diretriz adequada para essa abordagem:

A ( ) Criar conteudos centrados exclusivamente na divulgacao direta de produtos e servicos,
com énfase em apelos comerciais e chamadas promocionais, independentemente da etapa da
jornada.

B ( ) Priorizar temas com alto potencial de viralizagdo, mesmo que desvinculados do
posicionamento institucional, desde que maximizem o alcance e as interagfes nas redes sociais.
C ( ) Desenvolver conteudos profundos, baseados em pesquisas e duvidas reais do publico-
alvo, integrados a um calendario editorial multicanal que respeite os estagios de consciéncia e
decisdo do consumidor.

D ( ) Otimizar conteudos genéricos com palavras-chave de alto volume, buscando
ranqueamento imediato, mesmo que isso comprometa a preciséo técnica e a relevancia para o
publico segmentado.

QuEestAo 03

3 — Um e-commerce especializado em moda urbana detectou, por meio de sua anédlise de
desempenho, uma taxa crescente de abandono de carrinhos, especialmente entre visitantes



recorrentes que haviam interagido com contetdos da marca em outras plataformas digitais.
A equipe de marketing revisou o pipeline de conversdo e constatou a auséncia de acdes
personalizadas para leads em estagios distintos da jornada de compra. Apesar do
investimento em campanhas de remarketing, as mensagens utilizadas permaneciam
genéricas, desconsiderando os niveis de maturidade do cliente — da descoberta inicial até
0 momento da deciséo.

A discussédo interna girou em torno da necessidade (ou nao) de aplicar estratégias
especificas para cada fase do funil, em oposicdo a abordagens uniformes que garantissem
maior agilidade operacional.

Com base nesse cenério, analise as proposicdes:

I. O funil de vendas é uma ferramenta estratégica que permite compreender a evolucado do
lead desde o primeiro contato até a conversao, identificando diferentes niveis de intencéo e
maturidade que exigem estimulos distintos.

Il. A utilizacdo de mensagens padronizadas ao longo de toda a jornada tende a acelerar a
decisdo de compra, pois reduz o tempo de exposicdo e simplifica o processo de persuaséao.
Assinale a alternativa correta:

A ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, e a segunda justifica logicamente a primeira, ao
demonstrar que a uniformidade estratégica contribui para a fluidez do funil.

B ( ) A primeira afirmativa é verdadeira, e a segunda é falsa, ja que mensagens uniformes
ignoram a complexidade do comportamento do consumidor em diferentes estégios.

C( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, mas a segunda nao justifica a primeira, pois trata de
uma abordagem operacional desvinculada da légica do funil.

D ( ) A primeira afirmativa é falsa, e a segunda é verdadeira, pois 0 sucesso em e-commerces
depende mais da frequéncia de impacto do que da segmentac¢éo do funil.

QuEesTAo 04

4 —Uma empresa do setor varejista decidiu adotar solu¢fes de inteligéncia artificial (I1A) para
aprimorar a comunicagcdo com seus consumidores em multiplos canais. A estratégia
envolveu o uso de algoritmos de machine learning para interpretar dados de navegacéo,
prever padrdes de comportamento e personalizar o contelldo entregue em tempo real. A
equipe de marketing espera, com isso, aumentar o engajamento, reduzir o custo por
conversao e antecipar demandas dos usuarios. Contudo, surgiu uma controvérsia: enquanto
parte da equipe entende que a IA deve aprofundar a segmentacao, outro grupo defende que
sua funcdo principal é substituir o processo segmentado por respostas mais amplas e
automatizadas.

Com base nesse cenério, analise as proposic¢des:

I. A aplicacéo da inteligéncia artificial no marketing permite processar grandes volumes de
dados em tempo real, viabilizando a personalizagcdo de campanhas com base em padrdes
individuais de comportamento, preferéncias e contexto de navegacao.

II. A principal vantagem da inteligéncia artificial estd na substituicdo das estratégias
segmentadas por mensagens genéricas de alta abrangéncia, o que torna desnecesséria a
definicdo de personas ou clusters especificos.

Assinale a alternativa correta:

A ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, e a segunda justifica logicamente a primeira, ao
demonstrar que a abrangéncia substitui a segmentacdo por meio da automacao inteligente.

B ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, mas a segunda ndo justifica a primeira, pois trata de
uma limitacdo técnica ainda presente nas solucdes atuais de IA.

C( ) A primeira afirmativa € verdadeira, e a segunda € falsa, uma vez que a inteligéncia
artificial aprofunda, e ndo elimina, a segmentacao, tornando-a mais dindmica e responsiva.

D ( ) A primeira afirmativa é falsa, e a segunda € verdadeira, pois o objetivo da I1A no marketing
€ universalizar a comunicacgéao e eliminar variagées contextuais.



QuEesTAo 05

5-Umaempresa de solu¢gdes B2B, atuando em um mercado altamente competitivo,
observou uma queda progressiva na taxa de abertura de suas campanhas de email
marketing, mesmo mantendo uma frequéncia regular de disparos. Apés auditoria interna,
identificou que a maior parte dos envios ndo considerava a etapa da jornada de compra dos
destinatérios, tampouco aplicava critérios de segmentagao comportamental. Além disso, os
contetdos enviados priorizavam ofertas genéricas e repetitivas, sem agregar valor
informativo. Diante disso, a equipe de marketing passou a revisar a abordagem adotada,
com foco na qualificagdo dos leads, automacéo de fluxos e adequacéo do contetdo ao
perfil dos usuarios.

I. A auséncia de segmentacao e a oferta de contetdos pouco relevantes e em volume
excessivo impactam negativamente o engajamento, podendo levar a saturacao do publico e
areducdo dataxa de abertura de e-mails ao longo do tempo.

II. Aimplementacdo de préaticas como automacédo baseada em gatilhos comportamentais e
personalizacdo de conteudo tende a restabelecer a relevancia da comunicagdo e melhorar
os indicadores de performance das campanhas.

Com base nas afirmativas acima, assinale a alternativa correta:

A ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, e a segunda justifica logicamente a primeira, pois
acoes de personalizagdo mitigam os efeitos da comunicagdo massiva.

B ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, mas a segunda ndo justifica a primeira, pois tratam
de aspectos distintos da estratégia digital.

C( ) A primeira afirmativa é verdadeira, e a segunda é falsa, ja que a automacgéo ndo
influencia diretamente na percepg¢éo de valor do conteudo.

D( ) A primeira afirmativa é falsa, e a segunda é verdadeira, dado que a queda na taxa de
abertura decorre exclusivamente da frequéncia de envio.

QuesTtAo 06

6 — Uma marca nacional de cosméticos naturais decidiu reformular sua estratégia de
comunicacéo, priorizando a autenticidade e a conexdo com nichos especificos. Para isso,
optou por parcerias com microinfluenciadores cujas comunidades possuem alta taxa de
engajamento, ao invés de investir em celebridades com grandes audiéncias, porém de perfil
mais genérico. A decisdo gerou debate interno: parte da equipe argumenta que o alcance
massivo deve ser o principal critério para medir o sucesso de uma campanha, enquanto outra
defende que relevancia e credibilidade junto ao publico-alvo sdo mais determinantes para
converséo e fidelizac&o.

Com base nesse cenario, analise as afirmativas:

I. Microinfluenciadores tendem a gerar niveis superiores de engajamento em nichos
especificos, devido a proximidade com suas audiéncias e a percepc¢ao de autenticidade nas
recomendacoes.

Il. O sucesso de uma campanha com influenciadores depende exclusivamente do niumero
absoluto de seguidores impactados, independentemente da afinidade do publico com a
marca ou do tipo de relacionamento construido.

Assinale a alternativa correta:

A ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, e a segunda justifica logicamente a primeira, pois o
engajamento cresce proporcionalmente ao tamanho da base de seguidores.

B ( ) As duas afirmativas sdo verdadeiras, mas a segunda néo justifica a primeira, pois trata
apenas de métricas quantitativas de exposicao.

C( ) A primeira afirmativa é verdadeira, e a segunda é falsa, j& que o sucesso em marketing
de influéncia esta mais relacionado a qualidade da conexao do que ao alcance bruto.

D ( ) A primeira afirmativa é falsa, e a segunda € verdadeira, uma vez que o principal fator
para conversao é o volume de impressdes gerado pela campanha.



QuEesTAo 07

7 - Uma startup de tecnologia lancou uma campanha de anuncios no Google Ads para
promover sua nova solucéo de gestdo empresarial. Apesar do investimento significativo em
midia, a taxa de cliques (CTR) foi baixa e o custo por conversdo elevado. Ao revisar a
estratégia, a equipe identificou que o conjunto de palavras-chave incluia termos genéricos e
desconectados da proposta de valor real do produto, como “tecnologia” e “inovagao”, sem
considerar a intencdo de busca do usuario. Além disso, 0s anlncios ndo apresentavam
correlacdo clara entre titulo, palavra-chave e pagina de destino, comprometendo o
desempenho do indice de qualidade.

Com base nesse cenério, analise as afirmativas a seguir:

I. A selecdo inadequada de palavras-chave pode comprometer a relevancia seméntica do
anuncio, afetando negativamente o indice de qualidade e, por consequéncia, os resultados
da campanha.

Il. O indice de qualidade é um fator determinante no Google Ads, influenciando diretamente
o custo por clique (CPC) e a posi¢ado do anuncio no leildo, com base na experiéncia do
usuario, CTR esperada e relevancia do conteudo.

Assinale a alternativa correta;

A ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, e a segunda justifica logicamente a primeira, pois o
indice de qualidade funciona como mecanismo de correcdo para a escolha inadequada de
palavras-chave.

B ( ) As duas afirmativas séo verdadeiras, mas a segunda nao justifica a primeira, pois trata de
critérios técnicos internos ao Google que ndo influenciam diretamente a selecéo de palavras-
chave.

C( ) A primeira afirmativa é verdadeira, e a segunda é falsa, pois o indice de qualidade afeta
apenas campanhas em redes de display, e ndo em pesquisas.

D ( ) A primeira afirmativa é falsa, e a segunda é verdadeira, pois a escolha de palavras-chave
nao influencia o indice de qualidade, que é calculado apenas com base no comportamento do
usuario.

QuEesTAo 08

8 - Uma rede nacional de farmacias enfrenta queda na margem de lucro em algumas
unidades, apesar do crescimento do volume de vendas em determinados produtos
genéricos. O setor de marketing, ao revisar a estratégia de precificacao, percebe que
as decisdes vém sendo tomadas com foco exclusivo na anélise da concorréncia,
desconsiderando o valor percebido pelo cliente e 0s custos operacionais especificos
por regiao.

Com base no cenario apresentado, qual alternativa expressa de forma mais adequada
uma estratégia de precificacdo eficaz em marketing?

A ( ) Adotar uma politica de precos unificada em todas as unidades para garantir
previsibilidade e coeréncia na comunicagéo da marca.

B ( ) Priorizar o modelo de penetragdo de mercado, reduzindo pre¢os ao minimo possivel,
independentemente dos custos operacionais regionais.

C( ) Considerar o valor percebido pelo cliente, os custos variaveis por unidade e o
posicionamento competitivo, adotando precificacdo dindmica conforme o contexto de mercado.
D ( ) Aplicar o markup fixo sobre os custos diretos, assegurando lucratividade e simplificacéo
das operagfes comerciais.

QuEesTAo 09

9 - Uma empresa de tecnologia que oferece solu¢cdes em nuvem para pequenas e meédias
empresas iniciou um reposicionamento estratégico para atingir um novo publico-alvo:
startups em estagio inicial. As andalises qualitativas conduzidas pela equipe de marketing




indicaram gue o atual copy institucional — excessivamente técnico e impessoal — dificultava
a conexdo com fundadores e equipes jovens, mais receptivos a marcas com linguagem
acessivel, auténtica e orientada a solucédo. O desafio proposto foi redefinir o tom de voz sem
enfraquecer a credibilidade da empresa em um setor onde confianga, robustez e seguranca
sao valores-chave.

Nesse processo, o copywriting foi reposicionado como eixo central para consolidar uma
identidade verbal coerente com o0 novo publico, equilibrando clareza, autoridade e
proximidade.

Com base nesse cenério, assinale a alternativa que expressa com maior precisdo a diretriz
adequada para o copywriting estratégico nesse reposicionamento:

A ( ) A construcdo do copy deve buscar um equilibrio entre clareza e autoridade, adequando o
nivel de tecnicidade ao grau de familiaridade do publico-alvo, respeitando a maturidade
informacional de cada segmento.

B ( ) A simplificacéo total da linguagem, com remoc¢ao de qualquer jargao técnico, garante
conexdo emocional imediata com startups e refor¢a o posicionamento de inovacéo leve.

C( ) A manutencédo de uma linguagem altamente técnica e formal é fundamental para
comunicar confiabilidade, sendo desaconselhavel qualquer flexibilizagdo mesmo diante de um
novo publico-alvo.

D( ) A padronizagéo rigida do tom de voz em todos os canais evita ruidos de marca e garante
conexao com publicos diversos, independentemente das particularidades de cada segmento.

QuEesTAo 10

10 - . Uma organizagdo do terceiro setor, voltada ao apoio de comunidades vulneraveis,
langou uma campanha nacional de arrecadacédo de doagf6es com foco em midia paga. A
estratégia envolveu o direcionamento de trafego qualificado para uma landing page
especifica, por meio de anuncios no Google Ads e redes sociais. Durante as primeiras
semanas da acdo, observou-se um alto volume de acessos, porém com taxa de converséo
persistentemente baixa. O relatério apontou uma discrepancia entre o volume de visitantes
e 0 numero efetivo de doacbes realizadas. A equipe de marketing passou a questionar a
efetividade da pagina, considerando elementos como coeréncia da mensagem, estrutura da
oferta e alinhamento entre expectativa do clique e entrega da pagina.

Considerando os principios da mensuracao de desempenho digital e os conceitos de funil
de conversdo, assinale a alternativa mais adequada:

A ( ) A taxa de conversdo mede apenas o tempo de permanéncia do usuario na pagina e nao
€ um indicador significativo para campanhas voltadas a mobiliza¢do social.

B ( ) O principal indicador para avaliar esse tipo de campanha é o nimero de impressdes, pois
guanto maior o alcance, maior a tendéncia de engajamento e doagéo espontanea.

C( ) A baixa taxa de conversdo pode estar relacionada a inconsisténcia entre os anuncios e a
experiéncia da landing page, exigindo ajustes em elementos como copy, design, CTA e
direcionamento de publico.

D ( ) A taxa de rejei¢do € o Unico indicador relevante nesse caso, pois revela a quantidade de
usuérios que abandonaram o site sem qualquer interagéo e deve ser priorizada mesmo sem
considerar conversdes.

QuestAo 11

11 - Uma instituicdo de ensino técnico com atuagdo nacional implementou uma solucéo de
CRM para monitorar detalhadamente o percurso dos leads em seu funil de vendas, desde a
captacdo inicial até a matricula e retencéo. Apesar de registrar boas taxas de cliques em
campanhas pagas e alto volume de trafego nas paginas de curso, os resultados de converséo
ficaram abaixo do esperado. Relatdrios internos sugerem que h& gargalos nas etapas
intermediarias da jornada, incluindo processos pouco intuitivos no site, auséncia de
respostas personalizadas e falta de follow-up nos periodos criticos de decisdo. A diretoria
questiona se o problema estd na geracdo de leads ou na conducdo estratégica do
relacionamento.




Diante desse cenario, qual das alternativas representa a acao estratégica mais adequada
para reverter a baixa taxa de matricula e otimizar o desempenho do funil de converséo?

A ( ) Reduzir os investimentos em midia paga, priorizando ac¢des de panfletagem e divulgagéo
tradicional, que possuem menor custo e independem de ferramentas digitais.

B ( ) Ampliar a producdo de conteldos inspiracionais para topo de funil, mesmo que
desvinculados da oferta direta dos cursos, com o objetivo de aumentar o trafego organico e o
engajamento inicial.

C( ) Concentrar 0 orgcamento exclusivamente em campanhas de remarketing, voltadas a leads
ndo convertidos, eliminando os esfor¢os de atragcdo de novos interessados.

D ( ) Realizar um diagndstico completo da jornada do lead, identificando friccdes como
formulérios extensos, auséncia de resposta imediata ou dificuldades no processo de matricula, e
aplicar melhorias orientadas por dados.

QUESTAO 12

12 — Uma empresa do setor alimenticio com distribuicdo nacional constatou, ap6s analises
de desempenho, que suas campanhas digitais, embora com boa repercussdo nas redes
sociais, ndo estavam gerando impacto direto nas vendas realizadas nos pontos de venda
fisicos. A equipe de comunicacéo identificou que os conteudos veiculados online seguiam
uma linha estética e discursiva distinta das a¢cdes promocionais no varejo fisico, gerando
uma quebra na percepcdo de continuidade da marca. Como resposta, propds a
reestruturacdo do plano de Comunicacgao Integrada de Marketing (CIM), com o objetivo de
alinhar o discurso, os estimulos e a linguagem em todos os pontos de contato com o
consumidor, promovendo uma experiéncia coerente e fluida, independentemente do canal
utilizado.

Com base nos principios da CIM, qual alternativa representa a estratégia mais adequada
pararesolver o problemaidentificado?

A ( ) Concentrar esforcos em canais de comunicagdo de massa, como radio e televisdo, pois
seu alcance amplo compensa a auséncia de segmentagdo e mantém a exposi¢cdo da marca
uniforme.

B ( ) Redirecionar toda a verba para canais digitais, partindo do principio de que as midias
tradicionais ndo exercem mais influéncia significativa sobre o comportamento de compra.

C( ) Promover a integracdo entre canais online e offline, garantindo consisténcia nas
mensagens e adaptando o conteldo as especificidades de cada midia, para proporcionar uma
experiéncia de marca unificada e memoravel.

D( ) Investir em promog¢des pontuais no ponto de venda fisico, mesmo que estas ndo estejam
alinhadas a identidade visual e ao tom de voz da marca nas campanhas digitais.

QuEesTAo 13

13 - Umaempresa multinacional do setor de telecomunicacdes passou a enfrentar uma onda
crescente de insatisfacdo publica expressa por seus clientes em canais digitais como redes
sociais, foruns e plataformas de avaliagdo publica. Diante da visibilidade e impacto desses
comentarios, a diretoria de marketing aprovou a implementacdo de uma solucédo de analise
de sentimento baseada em inteligéncia artificial, com capacidade de processar grandes
volumes de dados né&o estruturados. O objetivo é extrair padrfes de percepc¢do e reagir em
tempo habil a crises emergentes, além de gerar insumos estratégicos para ajustes em
produtos, servicos e campanhas.

A nova abordagem busca ir além do monitoramento quantitativo, focando na compreensao
da tonalidade emocional das interacfes, identificacdo de tendéncias discursivas e
formulagdo de agdes corretivas centradas na experiéncia do cliente.

Com base nesse cenério, assinale a alternativa que melhor representa o papel da andlise de
sentimento no contexto atual do marketing orientado por dados:

A ( ) Trata-se de uma ferramenta voltada exclusivamente para quantificar menc¢des negativas



e gerar alertas reputacionais, sem aplicagdo prética para ajustes taticos ou estratégicos.
B ( ) Permite extrair insights qualitativos em escala, interpretando a dimenséo emocional das
interactes e oferecendo subsidios para decisdes centradas na jornada e na percepcao do cliente.

C( ) E utilizada preferencialmente na anélise de concorrentes, sendo tecnicamente
inadequada para interpretar mencdes relativas a propria marca devido a subjetividade dos dados.
D ( ) Atua como substituta de modelos tradicionais de segmentacdo como RFM, sendo usada
principalmente para classificar consumidores com base em comportamento transacional.

QuEesTAo 14

14 — Uma grande rede varejista, com operacao simultanea em lojas fisicas, e-commerce e
aplicativo mobile, observou uma mudanca significativa no comportamento de seus
consumidores. Um numero crescente de clientes iniciou a jornada de compra em um canal,
migrou para outro para experimentar o produto, e finalizou a transa¢cdo em um terceiro. Esse
comportamento hibrido — pesquisar online, testar presencialmente e comprar digitalmente
— desafiou os modelos tradicionais de mensuracado de conversao e dificultou a definicdo de
bonificagdes no programa de fidelidade, que ainda estava estruturado por canal. A empresa
iniciou um processo de reestruturagdo de sua estratégia, buscando alinhar seus sistemas de
dados, politicas promocionais e fluxos operacionais a realidade de um consumidor cada vez
mais conectado e multicanal.

Considerando os principios do comportamento omnicanal e as boas praticas de integragao
de jornada, assinale a alternativa que melhor representa uma conduta estratégica
compativel com esse novo cenério:

A ( ) Estimular o uso exclusivo de um unico canal por cliente, a fim de facilitar a padronizacao
dos fluxos logisticos e simplificar a analise de indicadores de desempenho.

B ( ) Separar os programas de incentivo por canal, evitando sobreposicao de promocdes e
reduzindo conflitos operacionais entre loja fisica e digital.

C( ) Focar a coleta de dados e a atribuicdo de performance exclusivamente no ponto fisico,
onde ha maior tangibilidade de interagcbes e possibilidade de observacao direta do cliente

D ( ) Estruturar uma jornada fluida e integrada entre todos os canais, com reconhecimento de
comportamento cruzado, unificacdo de dados e recompensas cumulativas que respeitem as
preferéncias de navegacdo e compra do consumidor.

QuEsTAO 15

15 - Uma empresa especializada em educacdo corporativa identificou uma queda
progressiva na taxa de renovacao contratual por parte de seus clientes B2B, especialmente
em segmentos que demandam atualizagdo constante de competéncias. A equipe de
desenvolvimento percebeu que o portfélio de cursos estava desalinhado com as
expectativas dos usuarios finais e com as novas formas de consumo de contetdo. Para
redesenhar sua oferta de valor, a organizagdo adotou a abordagem do Design Thinking,
estruturando um processo empético e colaborativo: conduziu entrevistas em profundidade
com gestores de RH, promoveu workshops de cocriacdo com colaboradores das empresas-
clientes e realizou prototipagem rapida de formatos de curso para coleta de feedbacks
iterativos.

A proposta visa ndo apenas ajustar o conteddo, mas reconfigurar a experiéncia de
aprendizagem, aproximando o design instrucional das necessidades praticas e emocionais
do publico atendido.

Com base nos principios do Design Thinking, qual elemento € essencial para garantir que a
solucdo seja de fato centrada no usuario?

A ( ) Basear o novo portfélio exclusivamente em indicadores quantitativos como churn, ticket
médio e recorréncia, assegurando objetividade nas decisbes.

B ( ) Validar os protétipos apenas com os stakeholders internos e membros do conselho,
assegurando alinhamento estratégico com a visao institucional.



C( ) Estabelecer empatia profunda com os usuarios finais, adotando ciclos iterativos de escuta
ativa, cocriacao e validacao rapida para construir solu¢des aderentes as suas reais necessidades
e contextos.

D( ) Analisar exclusivamente as estratégias da concorréncia e utilizar benchmarking como
principal norteador da inovacéo, visando ganhos de competitividade por imitagao.

QUESTAO 16

16 — Uma marca de cosméticos naturais, reconhecida por seu posicionamento sustentavel e
pelo uso de ingredientes orgéanicos, investiu em uma campanha publicitaria com um
influenciador digital de grande alcance. Apesar da visibilidade garantida pela base de
seguidores do influenciador, a agcdo gerou pouco engajamento e foi alvo de criticas por parte
do publico, que identificou falta de autenticidade na recomendacdo e incoeréncia entre o
estilo do influenciador e os principios da marca. O caso levou a equipe de marketing a
reavaliar seus critérios de escolha de parceiros, compreendendo que alcance néo
necessariamente se converte em conexao genuina com a audiéncia.

A experiéncia revelou que, no contexto do marketing de influéncia contemporéaneo,
engajamento relevante estd mais associado a afinidade simbdlica entre marca e influenciador
do que ao volume bruto de impressdes.

Com base nesse cenério, qual elemento deve ser considerado prioritario ao selecionar
influenciadores para acdes estratégicas de marca?

A ( ) A quantidade de impressbes geradas, independentemente do nivel de conexdo entre o
conteudo veiculado e os valores centrais da marca.

B ( ) O nimero de seguidores e o uso intensivo de hashtags patrocinadas, pois isso garante
alcance em campanhas de performance.

C( ) A convergéncia entre os valores, o estilo de comunicagéo e o posicionamento do
influenciador com a proposta da marca, assegurando autenticidade e credibilidade na percep¢éo
do publico.

D( ) A capacidade do influenciador de promover sorteios e interagfes virais, ainda que
desvinculados da tematica principal dos produtos anunciados.

QuEesTAo 17

17 — Uma empresa com forte producdo de contetdo identificou que, apesar da qualidade
editorial de seus materiais, suas paginas continuam com baixa visibilidade nos mecanismos
de busca. Uma auditoria técnica revelou falhas estruturais significativas: URLs pouco
amigaveis, tempo de carregamento elevado, auséncia de sitemap.xml e inconsisténcias na
hierarquia de titulos. Além disso, foram detectados erros de indexacdo que impediam que
varias paginas fossem corretamente rastreadas pelos robés de busca. A equipe de
marketing, inicialmente focada apenas em contetdo e palavras-chave, passou a entender
que a performance organica depende também da qualidade da infraestrutura técnica do site.

Com base nas boas préticas de SEO técnico, qual acdo deve ser priorizada para reverter
esse cenério e melhorar o desempenho nos resultados de busca?

A ( ) Intensificar a presenga da marca em redes sociais, aumentando o volume de postagens
como principal estratégia de geragéo de trafego.

B ( ) Corrigir os problemas estruturais do site, incluindo a melhoria da arquitetura de
navegacao, resolucdo de erros de indexacao, criagdo de sitemap e otimizacdo da velocidade de
carregamento.

C( ) Aumentar a densidade de palavras-chave nos textos existentes, mesmo que isso
comprometa a fluidez da leitura e a coeréncia semantica.

D ( ) Substituir o layout do site por uma identidade visual mais atrativa e interativa, priorizando
elementos graficos e experiéncias visuais imersivas.

QuEesTAo 18
18 — Dois hotéis da mesma rede operam com precos idénticos, instalagcbes fisicas




equivalentes e localizacdo semelhante. No entanto, um deles recebe avaliacGes
consistentemente superiores em plataformas de recomendacdo e feedback. A andlise
revelou que, embora 0s servigcos estruturais sejam os mesmos, a unidade mais bem avaliada
se destaca pela atencdo aos detalhes subjetivos da experiéncia: a cordialidade da equipe, a
personalizacdo do atendimento e gestos simbdlicos de acolhimento, como bilhetes de boas-
vindas e antecipacdo de preferéncias dos héspedes.

Esse padrao indica que a diferenciacdo competitiva no setor de servigos néo se limita a
entrega funcional, mas estéd profundamente ligada as dimensdes emocionais, simbdlicas e
relacionais da experiéncia.

Diante desse cenario, assinale a alternativa que melhor explica a percepc¢ao positiva
manifestada pelos clientes:

A ( ) A superioridade técnica dos servi¢os prestados em relacdo aos concorrentes diretos, o
que justifica objetivamente a diferenca nas avaliagoes.

B ( ) A diferenca nas taxas de ocupacéo entre os hotéis, que influencia a percepcao de
exclusividade e impacta a avaliacdo subjetiva do hospede.

C( ) A construcao de valor percebido a partir de elementos intangiveis da experiéncia — como
empatia, atencao e personalizacdo — que superam atributos fisicos ou funcionais.

D( ) A rigorosa padronizacao dos processos operacionais da unidade, assegurando
uniformidade no atendimento e cumprimento estrito de protocolos.

QuESTAO 19

19 — Uma empresa do setor alimenticio esta em fase de langamento de um novo produto e
decide realizar um experimento de neuromarketing para validar op¢des de embalagem.
Utilizando recursos como eletroencefalografia e rastreamento ocular, os pesquisadores
identificam que embalagens com cores quentes e tipografia arredondada geraram maior
ativacdo em regides cerebrais ligadas a recompensa, prazer e tomada de decisdo impulsiva.
O experimento foi decisivo para orientar o design final da embalagem, com base na resposta
emocional inconsciente dos consumidores — respostas que ndo seriam captadas por meio
de métodos declarativos tradicionais, como entrevistas ou questionarios.

Com base nos fundamentos do neuromarketing, qual é a principal vantagem desse tipo de
abordagem no contexto das estratégias de consumo?

A( ) A capacidade de influenciar o consumidor de forma subliminar, manipulando suas
decisBes sem percepcado consciente e dispensando validacao ética.

B ( ) A possibilidade de mensurar reacdes neuroldgicas inconscientes e prever padrées de
comportamento de compra com base em estimulos sensoriais especificos.

C( ) A substituicdo completa de pesquisas qualitativas e focus groups, eliminando a
necessidade de interpretacdo subjetiva nas decisbes de marketing.

D ( ) A reducéo do uso de testes A/B e analises empiricas, uma vez que os dados
neuroldgicos garantem previsibilidade absoluta no comportamento do consumidor.

QuEesTAo 20

20 - Uma startup do setor de tecnologia sofreu uma crise reputacional apés o vazamento de
dados sensiveis de seus usuérios. O episo6dio ganhou repercussdo negativa nas redes
sociais e na imprensa especializada, gerando abalo na confianca do publico e retracdo nas
interacGes comerciais. Em resposta, a empresa adotou uma estratégia de reposicionamento
baseada em branding digital, lancando campanhas educativas sobre seguranca da
informacédo, firmando parcerias com instituicdes de credibilidade e tornando publicas as
melhorias técnicas implementadas em sua infraestrutura de protecdo de dados. A iniciativa
buscou ndo apenas mitigar o dano reputacional, mas reconstruir vinculos de confianca e
redefinir a percepc¢édo publica da marca.

Diante desse cenario, qual alternativa expressa com maior precisdo o objetivo estratégico
dessa abordagem?



A ( ) Reduzir a presenca digital da marca temporariamente, suspendendo os canais de
comunicacgao e evitando exposi¢cado enquanto a crise persiste.

B ( ) Reforcar elementos visuais da identidade da marca, como logotipo e paleta de cores,
sem considerar o impacto emocional gerado pela crise junto aos publicos estratégicos.

C( ) Adotar uma estratégia de branding negativo, explorando a repercussao da crise para
gerar buzz nas redes sociais e ampliar a visibilidade da empresa por qualquer meio.

D ( ) Redefinir o posicionamento da marca por meio de ac¢des de transparéncia, reconstruindo
a confianca do publico e agregando valor simbdlico a sua imagem institucional.



REDACAO

Disserte sobre: Como as estratégias de marketing digital podem transformar a comunicacéo
institucional e fortalecer a relacdo entre estudantes e Instituicbes de Ensino Superior no
ambiente contemporaneo?

(Vale 10 pontos):
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Marque com um X as alternativas corretas, serd vdlida somente uma alternativa por questao:

CPF:

Nome:

Assinatura;




