
Aula 3 – Planejamento Estratégico de 
Marketing Digital
Desvendando o Mapa do Sucesso Digital: Planejamento Estratégico

Você já se sentiu como um navegador sem bússola em um oceano vasto e cheio de oportunidades, mas 
também de incertezas? No mundo do marketing digital, a sensação pode ser bem parecida. Todos os dias 
surgem novas ferramentas, plataformas e tendências, e é fácil se perder na imensidão de possibilidades. Mas 
e se eu dissesse que existe um mapa, uma metodologia que pode transformar essa jornada em uma 
expedição planejada e bem-sucedida?

Esta aula é o seu guia para construir esse mapa. Não importa se você está buscando aprimorar suas 
habilidades para o mercado de trabalho, complementar sua formação universitária ou se preparar para um 
concurso público que exige conhecimento em gestão e marketing digital, o planejamento estratégico é a base 
para qualquer iniciativa de sucesso. Sem ele, mesmo as melhores ideias podem se dissipar como fumaça.

Ao final desta jornada, você será capaz de não apenas entender, mas aplicar os pilares do planejamento 
estratégico de marketing digital. Vamos juntos definir objetivos claros e mensuráveis, analisar o cenário 
competitivo, identificar o que torna sua proposta única e, finalmente, montar um plano de ação robusto que 
integre as mais recentes tendências, como a Inteligência Artificial e a personalização em escala. Prepare-se 
para transformar a incerteza em estratégia e a intenção em resultado.



A Essência do Planejamento: Por Que Não 
Podemos Navegar Sem Rumo?

Analogia: Imagine que você decidiu fazer uma viagem de carro. Você entra no veículo, liga o motor e 
simplesmente começa a dirigir, sem destino definido, sem saber quanto tempo levará, onde vai parar 
ou o que precisa levar. Parece um pouco caótico, não é?

No universo do marketing digital, a ausência de um planejamento estratégico é exatamente como essa viagem 
sem rumo. Muitas empresas e profissionais mergulham de cabeça nas mídias sociais, criam anúncios, 
produzem conteúdo, mas sem uma visão clara do porquê estão fazendo tudo isso. O resultado? Esforços 
dispersos, orçamentos mal utilizados e, o mais importante, a perda de oportunidades valiosas de crescimento 
e conexão com o público certo.

Sem Planejamento
Esforços dispersos

Orçamentos mal utilizados

Perda de oportunidades

Resultados inconsistentes

Com Planejamento
Ações direcionadas

Recursos otimizados

Oportunidades aproveitadas

Crescimento sustentável

É por isso que o planejamento não é um luxo, mas uma necessidade fundamental. Ele nos permite antecipar 
desafios, otimizar recursos e, acima de tudo, alinhar todas as ações de marketing digital aos objetivos maiores 
do negócio ou projeto. Pense nele como a bússola e o mapa que garantem que cada passo dado no ambiente 
digital esteja nos levando na direção certa, rumo ao sucesso que almejamos.



O Ponto de Partida: Definindo Objetivos 
que Realmente Importam (SMART)
Muitas vezes, quando pensamos em objetivos, nossa mente nos leva a frases como "quero vender mais" ou 
"quero ter mais seguidores". Embora essas aspirações sejam válidas, elas são como desejos genéricos que 
carecem de um caminho claro para serem alcançados. É como dizer que você quer "ficar em forma" sem 
especificar qual tipo de exercício fará, quantas vezes por semana ou qual resultado espera em quanto tempo.

No marketing digital, objetivos vagos são a receita para a frustração. Como saber se você "vendeu mais" 
se não definiu quanto "mais" significa? Como medir o sucesso de "ter mais seguidores" se não há um 
número específico ou um prazo?

É aqui que entra uma das ferramentas mais poderosas e amplamente utilizadas no planejamento estratégico: a 
metodologia SMART.

A sigla SMART não é apenas um acrônimo; é um guia prático que transforma intenções nebulosas em metas 
concretas e acionáveis. Ela nos força a pensar criticamente sobre o que realmente queremos alcançar e, mais 
importante, como vamos medir esse sucesso. Ao aplicar o SMART, você não apenas define um destino, mas 
também traça a rota, prepara os recursos e estabelece os marcos para saber se está no caminho certo.



Dissecando o SMART: Cada Letra, Um 
Passo para o Sucesso
Cada letra da sigla SMART representa um critério essencial para a formulação de objetivos eficazes. Vamos 
desvendar cada um deles, entendendo como se conectam para formar uma meta robusta e alcançável.

S – Específico (Specific)
Seu objetivo deve ser claro e bem definido. Em vez de "aumentar vendas", pense em "aumentar 
as vendas do produto X". Quanto mais detalhado, melhor. Quem, o quê, onde, quando, por que e 
como?

Analogia: Se você pede um café, "um café" é vago. "Um café expresso duplo, sem açúcar, para 
viagem" é específico.

M – Mensurável (Measurable)
É crucial que você possa quantificar o progresso e o resultado. Como você saberá se atingiu seu 
objetivo? Use números, porcentagens, valores.

Exemplo: Em vez de "aumentar o tráfego", defina "aumentar o tráfego orgânico em 20%".

A – Atingível (Achievable)
O objetivo deve ser realista e alcançável, considerando seus recursos e o contexto. Sonhar 
grande é bom, mas metas impossíveis desmotivam.

Pense: Você tem a equipe, o orçamento e o tempo necessários para alcançar essa meta?

R – Relevante (Relevant)
O objetivo precisa ser importante para o seu negócio ou projeto e estar alinhado com a 
estratégia geral. Ele deve fazer sentido dentro do seu propósito maior.

Conexão: Aumentar seguidores no Instagram é relevante se seu público está lá e se isso 
contribui para a venda ou reconhecimento da marca.

T – Temporal (Time-bound)
Todo objetivo SMART precisa de um prazo. Quando ele será alcançado? Sem um limite de 
tempo, a meta pode ser adiada indefinidamente.

Exemplo: "Aumentar as vendas do produto X em 15% nos próximos 6 meses."

Transformação: Ao aplicar esses cinco critérios, você transforma um desejo em um compromisso 
com um resultado claro e um plano de ação. É a diferença entre "quero emagrecer" e "quero perder 
5kg em 2 meses, praticando exercícios 3 vezes por semana e seguindo uma dieta balanceada".



Olhando para Fora e para Dentro: Análise 
de Concorrência e SWOT
Com os objetivos SMART bem definidos, o próximo passo é entender o terreno onde você vai atuar. No 
marketing digital, isso significa não apenas conhecer o seu próprio potencial, mas também o cenário externo: 
quem são seus concorrentes, o que eles estão fazendo e quais são as oportunidades e ameaças que rondam 
o seu negócio. Ignorar essa etapa é como entrar em um jogo sem conhecer as regras ou os adversários.

O Problema Comum

Muitas vezes, empreendedores e profissionais se 
concentram tanto em suas próprias ideias que 
esquecem de levantar a cabeça e observar o que 
acontece ao redor. No entanto, o ambiente digital é 
dinâmico e competitivo.

A Solução

Uma análise cuidadosa pode revelar insights 
valiosos que podem ser a chave para o seu 
diferencial. Seus concorrentes estão 
constantemente inovando, seus clientes estão 
sendo bombardeados por informações e novas 
tendências surgem a todo momento.

É por isso que dedicamos tempo a duas ferramentas essenciais: o Benchmarking e a Análise SWOT. Elas nos 
oferecem lentes diferentes para enxergar o mercado e o nosso próprio posicionamento. Enquanto o 
Benchmarking nos ajuda a aprender com os melhores (e os piores) do setor, a Análise SWOT nos dá uma 
radiografia interna e externa, revelando onde estamos fortes, onde precisamos melhorar e o que o futuro nos 
reserva. Juntas, elas formam um panorama completo para decisões mais assertivas.



Benchmarking: Aprendendo com os 
Melhores (e Piores)
Você já parou para observar o que outras empresas do seu setor estão fazendo de bom? E o que elas estão 
fazendo de não tão bom? Essa prática de observar, analisar e aprender com a concorrência é o que 
chamamos de Benchmarking. Não se trata de copiar, mas de entender as estratégias, táticas e resultados de 
outros players para identificar oportunidades de melhoria e inovação para o seu próprio negócio.

Pense no Benchmarking como um espião do bem. Você não está lá para roubar segredos, mas para 
coletar informações valiosas.

Presença nas Mídias Sociais
Analise o tipo de conteúdo, frequência de posts e 
engajamento dos concorrentes

Campanhas de E-mail Marketing
Observe a frequência, design e estratégias de 
comunicação por e-mail

Experiência do Usuário
Avalie a navegabilidade, design e funcionalidades dos 
sites concorrentes

Atendimento ao Cliente
Estude como interagem com os clientes e resolvem 
problemas

Por exemplo, se um concorrente está obtendo um engajamento altíssimo no Instagram com um formato 
específico de vídeo curto, vale a pena investigar o que torna esse conteúdo tão atraente. Ou, se outro 
concorrente está recebendo muitas reclamações sobre o atendimento ao cliente, você pode aprender com os 
erros dele e garantir que sua própria estratégia de atendimento seja impecável.

O objetivo é identificar as melhores práticas que podem ser adaptadas e as lacunas que você pode 
preencher, oferecendo algo que o mercado ainda não tem ou que não está sendo bem executado. É uma 
forma inteligente de acelerar seu aprendizado e evitar reinventar a roda.



SWOT: A Radiografia do Seu Negócio 
Digital
Enquanto o Benchmarking nos faz olhar para fora, a Análise SWOT nos convida a uma introspecção profunda, 
combinada com uma visão panorâmica do ambiente. É uma ferramenta clássica, mas extremamente 
poderosa, que nos ajuda a mapear as Forças (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades 
(Opportunities) e Ameaças (Threats) de um negócio ou projeto. Pense nela como uma radiografia completa 
que revela tanto o que está funcionando bem quanto o que precisa de atenção.

Forças & Fraquezas
Fatores INTERNOS - aquilo que você controla

Força: equipe qualificada, produto inovador, 
forte presença digital

Fraqueza: orçamento limitado, falta de 
experiência, site desatualizado

Oportunidades & Ameaças
Fatores EXTERNOS - sobre os quais você não 
tem controle direto

Oportunidade: nova tecnologia (IA), nicho 
inexplorado, mudança positiva na legislação

Ameaça: novo concorrente forte, crise 
econômica, mudança nas preferências

Ao cruzar esses quatro elementos, você obtém uma visão estratégica clara. Por exemplo, uma "Força" 
(equipe de conteúdo criativa) pode ser usada para aproveitar uma "Oportunidade" (crescimento do vídeo 
curto). Da mesma forma, uma "Fraqueza" (pouca automação) pode ser uma "Ameaça" (concorrentes usando 
IA para personalização).

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Benchmarking Análise externa de 
mercado e 
concorrência

Comparação de 
desempenho e 
práticas

Estudar como a Netflix 
personaliza 
recomendações para 
aplicar princípios 
similares em um e-
commerce.

Análise SWOT Avaliação interna e 
externa do negócio

Identificação de 
Forças, Fraquezas, 
Oportunidades e 
Ameaças

Uma loja online com 
forte presença no 
TikTok (Força) pode 
aproveitar o 
crescimento do short-
form video 
(Oportunidade).



O Que Te Torna Único? Desvendando a 
Proposta Única de Valor (PUV)
Em um mercado digital saturado, onde a cada segundo surgem novos produtos, serviços e influenciadores, 
ser "apenas mais um" é o caminho mais rápido para a invisibilidade. Se você não consegue explicar de forma 
clara e concisa por que alguém deveria escolher você em vez de dezenas de outras opções, então você tem 
um problema sério de posicionamento. É como tentar vender um copo d'água no deserto, mas sem dizer que 
a sua água é a mais pura, a mais gelada ou a única disponível.

Essa dificuldade em se destacar é uma dor comum para muitos que iniciam no marketing digital. Eles 
investem em anúncios, criam perfis em todas as redes sociais, mas não conseguem capturar a atenção do 
público de forma duradoura.

A verdade é que, antes de pensar em "como" divulgar, precisamos definir "o quê" estamos divulgando e, mais 
importante, "por que" isso é especial.

É nesse ponto que entra a Proposta Única de Valor (PUV), ou Unique Value Proposition (UVP). A PUV não é 
apenas um slogan; é a promessa clara e concisa do valor que você entrega, o problema que você resolve e o 
que te diferencia da concorrência. Ela é o coração da sua estratégia, a razão pela qual os clientes devem 
escolher você. Sem uma PUV bem definida, todo o seu planejamento de marketing digital pode carecer de um 
propósito central e de uma mensagem coesa.



Construindo Sua Identidade Digital: 
Elementos de uma PUV Irresistível
Uma Proposta Única de Valor (PUV) eficaz não é criada da noite para o dia. Ela é o resultado de uma profunda 
compreensão do seu público, do seu produto ou serviço e do cenário competitivo. Pense na sua PUV como a 
sua impressão digital no mercado: algo que é só seu e que te identifica instantaneamente.

Para construir uma PUV irresistível, você precisa responder a algumas perguntas-chave:

1 Qual problema do seu cliente você 
resolve?
As pessoas não compram produtos; elas 
compram soluções para seus problemas ou 
desejos.

2 Quais benefícios específicos você 
oferece?
Vá além das características. Como seu 
produto/serviço melhora a vida do cliente?

3 O que te torna diferente da 
concorrência?
É o preço? A qualidade? O atendimento? A 
inovação? A velocidade?

4 Quem é o seu público-alvo ideal?
Uma PUV forte fala diretamente a um grupo 
específico de pessoas.

Exemplo Prático: Se você vende cursos online de marketing digital, sua PUV pode ser: "Ajudamos 
profissionais ocupados a dominar o marketing digital com cursos práticos e certificados 
reconhecidos, em apenas 90 minutos por aula, integrando as últimas tendências de IA para aplicação 
imediata no mercado de trabalho."

Perceba como ela aborda o problema (profissionais ocupados, necessidade de certificação, atualização), o 
benefício (dominar, prático, certificado, rápido, atualizado) e o diferencial (90 minutos, IA, aplicação imediata).

Uma PUV bem elaborada serve como um farol, guiando todas as suas decisões de marketing digital, desde a 
criação de conteúdo até a segmentação de anúncios. Ela garante que sua mensagem seja consistente e 
ressoe com quem realmente importa.



Da Estratégia à Ação: Montando Seu Plano 
de Marketing Digital
Com os objetivos SMART definidos, o ambiente analisado (SWOT e Benchmarking) e sua Proposta Única de 
Valor (PUV) cristalina, você tem todos os ingredientes para começar a cozinhar. Mas, como em qualquer 
receita complexa, a ordem e a execução dos passos são cruciais. Não basta ter bons ingredientes; é preciso 
saber como combiná-los para criar um prato delicioso e eficaz.

Muitas pessoas, ao chegar a este ponto, sentem-se tentadas a 
pular direto para a execução: "Vamos criar um post no 
Instagram!", "Precisamos de um anúncio no Google!". No 
entanto, essa abordagem fragmentada raramente gera 
resultados sustentáveis.

Lembre-se: O verdadeiro poder 
do planejamento estratégico 
reside em conectar todos esses 
elementos em um fluxo lógico.

Montar um plano de marketing digital é como construir uma ponte. Você precisa de uma fundação sólida 
(seus objetivos e análises), pilares bem posicionados (sua PUV e público-alvo) e uma estrutura que suporte o 
tráfego (suas táticas e canais). Cada parte depende da outra para que a ponte seja segura e funcional. Nas 
próximas páginas, vamos detalhar como estruturar esse plano, garantindo que cada ação contribua para o 
seu destino final.

Fundação
Objetivos SMART + Análises

Pilares
PUV + Público-alvo

Estrutura
Táticas + Canais



Os Pilares do Plano: Estrutura e 
Componentes Essenciais
Um plano de marketing digital bem-sucedido é como um ecossistema, onde cada elemento desempenha um 
papel vital e se conecta aos demais. Não existe uma fórmula única, mas alguns pilares são universais e devem 
ser considerados na sua estrutura.

Público-Alvo e 
Personas
Quem você quer alcançar? Vá 
além da demografia. Crie 
personas detalhadas – 
representações semifictícias 
do seu cliente ideal, com seus 
desafios, desejos, 
comportamentos online e 
como seu produto/serviço se 
encaixa na vida deles. Isso é 
fundamental para a 
personalização em escala, 
uma tendência crucial que 
abordaremos em breve.

Canais de Marketing
Onde seu público está? Não 
tente estar em todas as 
plataformas. Escolha os 
canais mais relevantes (redes 
sociais, e-mail marketing, 
blog, anúncios pagos, SEO) 
com base na sua persona e 
nos seus objetivos.

Estratégia de Conteúdo
O que você vai dizer e como? 
Crie conteúdo que eduque, 
entretenha e inspire seu 
público, alinhado à sua PUV. 
Pense em formatos variados, 
incluindo vídeos curtos 
(short-form video), que 
dominam plataformas como 
TikTok e Instagram Reels.

Automação e IA Generativa
Como otimizar seus esforços? Aqui é onde as 
tendências de 2025 brilham. Utilize ferramentas 
de IA generativa para criar rascunhos de 
conteúdo, sugestões de legendas, ideias de e-
mails ou até mesmo scripts para vídeos curtos. A 
automação pode cuidar do envio de e-mails 
segmentados, agendamento de posts e 
respostas básicas em chatbots, liberando sua 
equipe para tarefas mais estratégicas. Lembre-
se de usar essas tecnologias de forma ética e 
eficiente, sempre revisando e adicionando o 
toque humano.

Métricas e KPIs
Como você vai medir o sucesso? Defina os 
Indicadores Chave de Performance (KPIs) que se 
alinham aos seus objetivos SMART. Sem 
métricas, você não sabe se está no caminho 
certo.

Ao integrar esses pilares, você garante que seu plano seja abrangente e adaptável.



Personalização em Escala e Vídeos 
Curtos: As Tendências que Moldam o 
Futuro
O consumidor moderno não quer ser tratado como "mais um". Ele espera uma comunicação que pareça ter 
sido feita sob medida para ele. É por isso que a Personalização em Escala deixou de ser um diferencial para 
se tornar uma expectativa. Não se trata apenas de usar o nome do cliente em um e-mail, mas de oferecer 
conteúdo, produtos e experiências que ressoem profundamente com suas necessidades e interesses 
específicos, em cada etapa da jornada.

IA Generativa
Ferramentas de IA podem analisar grandes 
volumes de dados de comportamento do cliente, 
identificar padrões e prever preferências. Isso 
permite a criação de campanhas de e-mail 
marketing altamente segmentadas, 
recomendações de produtos personalizadas em e-
commerces e até mesmo a adaptação de 
mensagens em tempo real em chatbots.

Automação
A automação garante que essas interações 
personalizadas sejam entregues no momento 
certo, sem a necessidade de intervenção manual 
constante.

Paralelamente, a ascensão meteórica dos Vídeos Curtos (Short-Form Video), popularizados por plataformas 
como TikTok, Instagram Reels e YouTube Shorts, redefiniu a forma como consumimos conteúdo. Esses 
formatos, com duração de segundos a poucos minutos, são ideais para capturar a atenção rapidamente, 
transmitir mensagens impactantes e gerar engajamento.

Analogia: Pense na personalização como um alfaiate que faz um terno sob medida para cada cliente, 
mas com a IA, ele consegue fazer isso para milhares de clientes ao mesmo tempo. Já os vídeos 
curtos são como "pílulas" de informação e entretenimento, fáceis de digerir e compartilhar.

Integrar essas tendências no seu plano significa usar a IA para entender melhor seu público e personalizar 
sua comunicação, e utilizar os vídeos curtos para entregar essa mensagem de forma envolvente e adaptada 
aos hábitos de consumo atuais.



Medindo o Sucesso e Ajustando a Rota: A 
Importância da Análise Contínua
Ter um plano é fundamental, mas um plano estático em um ambiente dinâmico é tão ineficaz quanto não ter 
plano nenhum. O marketing digital não é uma corrida de tiro único; é uma maratona que exige monitoramento 
constante, análise de desempenho e, crucialmente, a capacidade de ajustar a rota quando necessário. Como 
saber se seus objetivos SMART estão sendo alcançados se você não estiver medindo?

A fase de medição e análise é onde a teoria encontra a prática. É aqui que você verifica se suas estratégias 
estão gerando os resultados esperados e se o investimento de tempo e recursos está valendo a pena. Para 
isso, precisamos definir Métricas e KPIs (Key Performance Indicators) claros.

Métricas
São dados brutos que você coleta

Número de cliques

Visualizações

Curtidas

Tempo de permanência

KPIs
São as métricas mais importantes que indicam 
progresso

Taxa de conversão

ROI (Retorno sobre Investimento)

Custo por aquisição

Lifetime Value do cliente

Exemplo: Se seu objetivo SMART é "Aumentar as vendas do produto X em 15% nos próximos 6 
meses", um KPI relevante seria a "Taxa de Conversão do Produto X" ou o "Volume de Vendas do 
Produto X". O número de curtidas em um post pode ser uma métrica, mas não necessariamente um 
KPI para esse objetivo específico.

A análise contínua permite que você identifique o que está funcionando bem e o que precisa ser otimizado. 
Talvez um tipo de conteúdo esteja gerando mais engajamento, ou um canal de marketing esteja entregando 
um ROI (Retorno sobre Investimento) melhor. Com esses insights, você pode realocar orçamentos, testar 
novas abordagens, refinar suas mensagens e, em última instância, otimizar seu plano para maximizar os 
resultados. Lembre-se: o planejamento estratégico é um ciclo, não um ponto final.



Desafios e Oportunidades: O 
Planejamento em um Mundo em Constante 
Mudança
Chegamos ao final da nossa jornada sobre planejamento estratégico, mas a história do marketing digital está 
longe de terminar. Na verdade, ela está em constante evolução. As ferramentas de hoje podem ser obsoletas 
amanhã, e as tendências que discutimos, como a IA generativa e os vídeos curtos, continuarão a se 
desenvolver e a moldar o cenário digital de maneiras que ainda não podemos prever totalmente.

Desafios

Necessidade de aprendizado contínuo

Adaptação constante

Não se apegar a fórmulas antigas

Acompanhar mudanças rápidas

Oportunidades

Capacidade de inovar

Ser pioneiro em novas tecnologias

Conexões mais autênticas

Eficácia crescente

Analogia: Pense no planejamento estratégico como um barco a vela. Você define seu destino 
(objetivos SMART), estuda as correntes e o clima (SWOT, Benchmarking), sabe o que te diferencia 
(PUV) e traça sua rota (plano de ação). Mas, durante a viagem, o vento pode mudar, uma tempestade 
pode surgir, ou uma nova ilha pode aparecer no horizonte. Um bom navegador não ignora essas 
mudanças; ele ajusta as velas, muda a rota se necessário, e está sempre atento ao horizonte.

O planejamento estratégico de marketing digital não é um documento engessado, mas um organismo vivo que 
respira e se adapta. Ele é a sua base sólida, mas também a sua licença para explorar, testar e crescer. 
Mantenha a curiosidade, a mente aberta e a disposição para aprender, e você estará sempre à frente no jogo 
digital.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim de uma aula intensa, mas esperamos que você sinta que agora tem uma bússola e um mapa 
muito mais claros para navegar no oceano do marketing digital. Vimos que o planejamento estratégico não é 
um luxo, mas a fundação para qualquer sucesso duradouro. Desde a definição de objetivos SMART que 
realmente importam, passando pela análise aprofundada do ambiente com Benchmarking e SWOT, até a 
criação de uma Proposta Única de Valor (PUV) que te diferencia, cada etapa é crucial.

Aprendemos a montar um plano de marketing digital que integra as tendências mais quentes de 2025, como a 
IA generativa e a automação para personalização em escala, e a importância dos vídeos curtos. E, claro, 
reforçamos que um plano só é eficaz se for constantemente medido e ajustado.

Em prática:

Comece pequeno
Escolha um projeto ou um produto 
e aplique o SMART para definir um 
objetivo.

Observe seus 
concorrentes
O que eles fazem bem? Onde você 
pode ser melhor?

Reflita sobre o seu 
diferencial
O que só você oferece? Essa é sua 
PUV.

Teste uma ferramenta de IA
Para gerar ideias de conteúdo ou rascunhos de e-
mail.

Monitore uma métrica chave
Do seu esforço digital por uma semana.



Autoavaliação
1. Qual das características NÃO faz parte da metodologia SMART para definição de objetivos?

a) Específico

b) Mensurável

c) Abrangente

d) Temporal

2. Ao analisar as Forças e Fraquezas de um negócio na Análise SWOT, estamos nos referindo a fatores:

a) Externos e incontroláveis

b) Internos e controláveis

c) Externos e controláveis

d) Internos e incontroláveis

3. A principal finalidade do Benchmarking no planejamento estratégico de marketing digital é:

a) Copiar integralmente as estratégias dos concorrentes.

b) Identificar e aprender com as melhores práticas e lacunas do mercado.

c) Apenas monitorar o preço dos produtos dos concorrentes.

d) Ignorar a concorrência para focar apenas no próprio negócio.

4. Qual das tendências abaixo é mais diretamente beneficiada pela aplicação de IA Generativa e 
Automação no marketing digital?

a) Aumento da produção de conteúdo manual.

b) Diminuição da necessidade de análise de dados.

c) Personalização em escala da comunicação com o cliente.

d) Exclusão total de vídeos curtos da estratégia.

5. Explique, em suas palavras, a importância de uma Proposta Única de Valor (PUV) bem definida 
para o sucesso de um plano de marketing digital no cenário atual de alta competitividade.


