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Padrão de Resposta 

O estudante deve redigir texto dissertativo, abordando os seguintes tópicos: 

A – A ideia de que desenvolvimento sustentável pode ser entendido como proposta ou 
processo que atende às necessidades das gerações presentes sem comprometer capacidade 
similar das gerações futuras. 

B – A redução do IPI para a compra de automóveis incentiva a utilização de veículos movidos a 
combustíveis fósseis num cenário de baixa mobilidade urbana nas cidades brasileiras. Mais 
automóveis nas cidades gera mobilidade deficitária e mais consumo de combustíveis fósseis, 
pois os motores ficam mais tempo acionados. O aumento da queima de combustíveis nestes 
motores gera maiores quantidades de emissões de gases poluentes, como os gases de efeito 
estufa, o monóxido de carbono, os óxidos de enxofre e os particulados. Como consequência, o 
ar atmosférico das cidades se torna mais poluído.  

C – São ações de fomento: 

Concessão de subsídios governamentais ao transporte coletivo em detrimento do transporte 
particular, como exemplo a redução de IPI para a fabricação de equipamentos de transporte 
coletivo como ônibus, vagões de metrôs, trólebus e barcas públicas.  

Concessão de subsídios governamentais para a manufatura e venda de veículos de transporte 
movidos a combustíveis limpos ou mais sustentáveis, como os veículos a energia solar, gás 
natural, energia elétrica, hidrogênio, biodiesel, dentre outros.  

Incentivo ao uso de bicicletas e da caminhada, como a construção de ciclovias e de passeios 
seguros, amplos e agradáveis. 



 

Padrão de Resposta 

O estudante deverá redigir texto dissertativo, abordando os seguintes aspectos: 

A – Comentários gerais a respeito da violência na atualidade, considerando o papel de 
tecnologias no estímulo ou combate à violência. 

B – Aspectos  relacionados à educação escolar e a violência, apontando suas causas e 
consequências. 

C – Ações/soluções para a violência na escola. Exemplos: atualização dos profissionais da 

educação, conscientização da comunidade escolar sobre o assunto, desenvolvimento de 

políticas públicas ligadas ao combate à violência. 

 



 

Padrão de Resposta 

A – O estudante deve apresentar os seguintes critérios de segmentação e suas características, 

que são: 

Geográfica: Localização física do target: país, estado, cidade, região, microregião, densidade, 

etc., onde o mercado é dividido em unidades territoriais, como cidades, regiões, bairros, etc. 

Demográfica: Envolve dividir o mercado com base em características da população. Este 

critério segmenta os consumidores de acordo com variáveis como: Idade, renda, sexo, 

tamanho da família, religião, escolaridade, ocupação, etc. 

Psicográfica: Diz respeito ao comportamento relacionado ao estilo de vida e personalidade 

(extrovertido, conservador, impulsivo, tímido, rude, entre outros). 

Comportamental: Classifica as pessoas de acordo com sua disposição para comprar, motivação 

e atitude. É um critério de segmentação que tem a ver com o comportamento do consumidor 

perante o produto, tais como: ocasião de compra, benefícios procurados, utilização, atitudes. 

B – O estudante deve indicar que o critério utilizado como base para a metodologia da agência 

de publicidade Young & Rubicam é a segmentação Psicográfica. 

C – A resposta do estudante deve indicar que a segmentação psicográfica de mercado, por 

parte da agência, se justifica porque: 

- o consumidor, assim como a nossa sociedade, passa por mudanças cada vez mais marcantes 

e rápidas;  



- essas mudanças afetam o comportamento, estilo de vida e o tipo de personalidade  

(ambicioso, transformador, resignado, inconformado, etc.);  

- o comportamento das pessoas e o estilo de vida têm a ver com o modo distintivo e 

característico de fazer as suas escolhas;  

- existem diferenças substanciais de personalidade entre os consumidores no que diz respeito 

às inovações (os convencionais mostram-se relutantes em aceitar produtos inovadores, 

enquanto os exploradores são mais receptivos a tudo o que seja inovador);  

- pessoas do mesmo grupo demográfico, que residam na mesma região geográfica, podem ter 

perfis psicográficos e comportamentais diferentes;  

- muitas empresas utilizam a segmentação psicográfica com o objetivo de entender melhor os 

consumidores; 

- permite o desenvolvimento de produtos e serviços que atendam as necessidades e desejos 

de grupos específicos de clientes;  

- a produção de argumentos em suas ações de comunicação permite atingir e seduzir tais 

grupos.  

 

 

 

Padrão de Resposta 

A – O estudante deve indicar que os principais intermediários de marketing são: 

Comerciantes: atacadistas, distribuidores e varejistas (redes de lojas, franquias, pontos de 

venda, entre outros) – compram, adquirem direitos sobre os produtos e os revendem. 

Representantes: corretores, representantes de vendas, vendedores autônomos – buscam 

clientes e podem negociar em nome do fabricante, sem, no entanto, possuir direitos sobre os 

produtos. 



Facilitadores: transportadoras, armazéns, bancos, agências de publicidade – dão apoio ao 

processo de distribuição, mas não têm direitos sobre os produtos nem negociam compras ou 

vendas. 

B – O estudante pode mencionar as funções relacionadas a seguir: 

- movimentação: movimentar bens de produtores até consumidores, preenchendo a lacuna de 

tempo, local e propriedade que separa os bens e serviços das pessoas que os usariam; 

- financiamento: levantar os recursos para financiar estoques em diferentes níveis do canal de 

marketing; 

- fracionamento: dividir os lotes mínimos dos fabricantes em quantidades adequadas 

demandadas pelos clientes; 

- riscos: assumir riscos relacionados à operação do canal, incluindo a perda e quebra de 

mercadorias e débitos financeiros; 

- informações e pesquisa: coletar e disseminar informações sobre clientes atuais e potenciais, 

concorrentes, outros agentes e forças que atuam no ambiente de marketing; 

- promoção: desenvolver e disseminar mensagens persuasivas para estimular a compra, 

divulgando e mantendo a imagem do fabricante; 

- negociação: entrar em acordo sobre preço e outras condições para que se possa realizar a 

transferência de propriedade ou posse; 

- pedido: comunicar intenções de compra dos membros do canal para os fabricantes; 

- propriedade física: fornecer condições para a armazenagem e a movimentação sucessiva de 

produtos físicos até os consumidores finais; 

- pagamento: fornecer condições para o pagamento das faturas dos compradores por meio de 

bancos e outras instituições financeiras; 

- propriedade: supervisionar a transferência real de propriedade de uma organização ou 

pessoa para outra organização ou pessoa; 

- foco: permitir que o produtor permaneça focado em sua atividade principal, ao assumir 

diversas funções relacionadas com a distribuição e venda. 

 



 

Padrão de Resposta 

O estudante deve indicar que, em relação à promoção da responsabilidade e transparência, as 

organizações devem: 

- manter sempre atitudes responsáveis, autênticas, transparentes e éticas com seus clientes, 

sejam eles internos ou externos; 

- reconhecer eventuais erros; 

- publicar discursos nas mídias sociais condizentes com a missão, visão e valores das 

organizações; 

- manter uma pessoa ou equipe preparada para trabalhar com as mídias sociais, que entenda o 

seu funcionamento; 

- responder de forma clara e objetiva, no caso de ocorrências desagradáveis, para não 

pairarem dúvidas. 

Com relação à interlocução, as empresas devem: 

- utilizar as mídias sociais como instrumento de pesquisa, medindo o resultado de suas ações 

de marketing; 

- monitorar os comentários a seu respeito, buscando informações sobre o comportamento e 

opinião das pessoas e observando as ações da concorrência; 

- utilizar as mídias sociais de forma integrada à estratégia global de comunicação das 

empresas; 

- realizar ações de comunicação e promoção para o público interagir nas mídias sociais; 

- atualizar permanentemente o conteúdo publicado no meio on line, renovando seu aspecto 

visual e trabalhando de maneira clara e objetiva; 

- interagir e relacionar-se com as pessoas/clientes e responder o mais rápido possível a 

qualquer comentário; 

- ganhar a confiança do público, proporcionando uma experiência agradável, de forma a 

conquistar divulgação espontânea para a marca. 


