
Aula 1 3 Introdução ao Marketing Estratégico
Bem-vindo à Sala de Comando: O Início da Sua Jornada Estratégica

Olá, futuro estrategista! Sabemos como é a rotina. O dia de trabalho foi longo, a mente está cansada, mas a 
vontade de crescer e aprender algo novo pulsa mais forte. É exatamente para você, que busca não apenas um 
certificado, mas uma habilidade real e valorizada, que esta aula foi desenhada. Pense neste material não como um 
livro didático denso, mas como uma conversa com um mentor que já trilhou o caminho e está aqui para iluminar os 
seus próximos passos.

Muitas pessoas acreditam que marketing é apenas criar posts bonitos para redes sociais ou pensar em uma 
propaganda criativa. Isso é como olhar para um avião e achar que ele é apenas um tubo com asas, ignorando a 
complexidade da engenharia, da navegação e do planejamento de rota que o fazem voar alto e chegar ao destino 
com segurança. O nosso objetivo aqui é levar você para dentro da cabine do piloto, para a sala de comando, onde 
as decisões que realmente importam são tomadas.

Ao final desta aula introdutória, você será capaz de explicar com segurança a diferença entre uma ação de 
marketing impulsiva e uma estratégia bem pensada. Mais do que isso, você começará a enxergar as ações das 
grandes empresas com outros olhos, identificando a lógica por trás de cada campanha. Nossa jornada começará 
desmistificando o conceito de marketing e sua incrível evolução, depois colocaremos ordem na casa ao diferenciar 
os níveis estratégico, tático e operacional. Por fim, conectaremos tudo isso, mostrando por que o planejamento é o 
alicerce indispensável para o sucesso de qualquer negócio, seja uma startup ou uma multinacional.



O Que é Marketing? Muito Além da 
Propaganda
Você já esteve em uma reunião onde alguém, para resolver um problema de vendas, disse: "Precisamos fazer mais 
marketing!" e, logo em seguida, sugeriu criar um novo perfil no Instagram ou impulsionar alguns posts? Essa é uma 
cena clássica no mundo dos negócios e revela uma visão perigosamente incompleta do que é o marketing. É como 
olhar para a ponta de um gigantesco iceberg e ignorar a imensa e poderosa massa de gelo que o sustenta sob a 
água, a parte que realmente pode afundar um navio desavisado.

Marketing é o processo de criar, comunicar e entregar valor a um público-alvo, gerenciando o 
relacionamento com os clientes de forma que beneficie a organização e seus stakeholders.

Agir com base nessa visão limitada é como entrar em um carro sem destino definido e simplesmente começar a 
dirigir. Você pode até se mover, gastar gasolina (recursos) e sentir o vento no rosto (a sensação de estar fazendo 
algo), mas as chances de chegar a um lugar que realmente valha a pena são mínimas. O resultado? Dinheiro gasto, 
tempo e energia perdidos, e a perigosa e frustrante conclusão de que "marketing não funciona". A verdade é que o 
marketing funciona, mas ele não é um ato isolado; é um processo.

Pense na construção de uma casa. A propaganda e as redes sociais são como a pintura e a decoração 3 a parte 
mais visível e que atrai os olhares. Mas nenhuma casa se sustenta apenas com uma bela pintura. Antes dela, você 
precisa de uma fundação sólida (a pesquisa de mercado), uma planta bem desenhada (o planejamento 
estratégico), materiais de qualidade (o produto ou serviço) e uma construção cuidadosa (a execução). O marketing 
abrange tudo isso, da primeira escavação no terreno até o último detalhe do jardim.



A Evolução do Marketing: Das Fábricas aos 
Algoritmos

Marketing 1.0 - Foco no 
Produto
As empresas produziam em massa e 
diziam ao mercado: "Nós fizemos 
este carro incrível, venham 
comprar". A competição era menor e 
a demanda, muitas vezes, maior que 
a oferta.

Marketing 2.0 - Centrado no 
Consumidor
A pergunta mudou para: "Que tipo 
de carro você precisa? Quais cores 
e opcionais você deseja?". Foi a era 
da segmentação e da busca pela 
satisfação do cliente.

Marketing 4.0 e 5.0 - Era 
Digital e Humana
As empresas mais inteligentes do 
mundo já não perguntam apenas o 
que você precisa, mas buscam 
entender quem você é e quais são 
seus valores.

Hoje, vivemos na era do Marketing 4.0 e 5.0, uma era digital, conectada e, acima de tudo, humana e orientada a 
dados. Essa mudança radical só foi possível graças a tendências poderosas que definem o cenário atual. O 
Marketing Orientado a Dados (Data-Driven), por exemplo, permite "ouvir" o mercado em uma escala antes 
impossível. Cada clique, cada busca, cada comentário gera dados que, quando analisados, revelam padrões e 
necessidades profundas, permitindo que as empresas tomem decisões com base em evidências, não em 
achismos.



As Tendências que Moldam o Marketing em 
2025

Inteligência Artificial no Marketing
Um assistente pessoal que trabalha 24 horas por 
dia, analisando o comportamento de milhares de 
clientes para sugerir, em tempo real, a melhor oferta 
para cada indivíduo. Pode escrever e-mails 
personalizados, otimizar textos de anúncios e 
prever campanhas de sucesso.

Jornada do Cliente Omnichannel
O desafio para as marcas é ser uma só, coesa e 
prestativa, não importa se o cliente está falando 
com um chatbot, um vendedor ou comentando em 
um post. A transição entre todos os pontos de 
contato deve ser suave e consistente.

Reflita sobre sua última compra mais complexa. Talvez você tenha visto um anúncio no YouTube, pesquisado 
reviews em um blog, visitado uma loja física para "sentir" o produto e, finalmente, efetuado a compra pelo 
aplicativo para usar um cupom de desconto. Se a transição entre todos esses pontos de contato foi suave e 
consistente, você vivenciou uma boa estratégia omnichannel.

Isso nos leva a uma questão fundamental: com tanta tecnologia, o marketing se tornou mais robótico? Pelo 
contrário. A tecnologia nos deu as ferramentas para sermos mais humanos do que nunca.



Propósito e Conteúdo: Os Pilares da 
Confiança na Era Digital
Sustentabilidade e Propósito de Marca 
(ESG)

Os consumidores modernos, especialmente os mais 
jovens, não estão apenas comprando um produto ou 
serviço; eles estão "assinando embaixo" de uma visão 
de mundo, de um conjunto de valores. Eles apoiam 
marcas que representam algo maior do que o lucro.

Você já preferiu pagar um pouco mais por um café de 
comércio justo ou escolheu uma marca de cosméticos 
por ela não testar em animais? Esse é o poder do 
propósito em ação.

Marketing de Conteúdo Estratégico

Em vez de uma comunicação interruptiva que grita 
"COMPRE AGORA!", o marketing de conteúdo adota 
uma abordagem de atração, sussurrando "Deixe-me 
ajudar você a resolver seu problema" ou "Deixe-me 
ensinar algo novo".

Seja através de um artigo de blog, um tutorial em vídeo 
ou uma ferramenta gratuita, o conteúdo de valor 
constrói um relacionamento muito antes de pedir a 
venda.

Empresas que demonstram um compromisso genuíno e transparente com questões Ambientais, Sociais e 
de Governança (ESG) não estão apenas "fazendo o bem". Elas estão construindo o ativo mais valioso e 
difícil de copiar no mercado atual: a confiança.



Colocando Ordem na Casa: Os Três Níveis 
do Marketing
Imagine que você foi nomeado capitão de um grande navio à vela. Seu objetivo grandioso é cruzar o oceano para 
descobrir uma ilha paradisíaca e estabelecer uma nova rota comercial. Saber o destino, no entanto, é apenas o 
começo da jornada. Como exatamente você chegará lá? Qual a melhor rota para evitar tempestades e aproveitar os 
ventos favoráveis? E, no dia a dia, quem será responsável por ajustar as velas, limpar o convés e manter o leme 
firme?

Muitas empresas naufragam exatamente por confundirem esses diferentes níveis de planejamento. Elas têm a 
tripulação trabalhando arduamente, ajustando as velas e remando com toda a força, mas sem um mapa claro e 
uma rota definida, acabam andando em círculos.

No marketing, essa confusão entre o destino (estratégia), a rota (tática) e as ações diárias (operação) é uma das 
principais causas de desperdício de recursos e de fracasso.

Para navegar com sucesso, precisamos entender e respeitar a hierarquia desses três níveis. Eles não são inimigos; 
são parceiros que dependem um do outro. A estratégia sem a tática e a operação é apenas um sonho no papel. A 
operação sem a guia da estratégia é como correr em uma esteira: muito esforço, nenhum progresso. Vamos, então, 
usar a analogia da nossa viagem de navio para desvendar cada um desses níveis e colocar ordem na nossa sala de 
comando.



O Nível Estratégico: O Capitão e o Mapa-
Múndi

O que é o Marketing 
Estratégico?
É o nível do "O quê?" e do 
"Por quê?". Ele acontece na 
sala de mapas do capitão, com 
uma visão de longo prazo. 
Aqui, não estamos 
preocupados com o tipo de nó 
que será usado nas cordas, 
mas sim com qual oceano 
iremos cruzar.

Exemplo Prático
"Nosso objetivo é nos 
tornarmos a marca de moda 
sustentável mais reconhecida 
pelo público jovem no Brasil 
em um prazo de cinco anos".

Análises Estratégicas
Condições climáticas 
globais (tendências de 
mercado)

Rotas de navios 
concorrentes (análise da 
concorrência)

Condições do próprio navio 
(análise SWOT interna)

Exemplo Netflix: Uma decisão estratégica foi passar de um serviço de entrega de DVDs para se tornar 
uma plataforma de streaming e, posteriormente, uma produtora de conteúdo original. Essa decisão não foi 
sobre qual filme adicionar ao catálogo na próxima semana, mas sobre redefinir completamente o negócio 
para o futuro.

A estratégia é a bússola que aponta para o Norte verdadeiro da organização.



O Nível Tático: O Imediato e as Rotas de 
Navegação
Se a estratégia define o destino final (a ilha paradisíaca), o Marketing Tático define a rota principal para chegar lá. 
Este é o nível do "Como?". É o trabalho do imediato do navio, que pega o mapa-múndi do capitão e o transforma 
em um plano de navegação detalhado, de médio prazo.

Campanha de Influência
Desenvolver uma campanha de 
marketing de influência com 
criadores de conteúdo que falam 
sobre sustentabilidade

Parceria com ONG
Lançar uma coleção cápsula em 
parceria com uma ONG ambiental

Logística Reversa
Implementar um programa de 
logística reversa para recolher e 
reciclar peças antigas

Perceba que cada tática é um projeto em si, um grande movimento no tabuleiro para executar a estratégia. As 
táticas são mais flexíveis que a estratégia. Usando nossa analogia náutica, se uma inesperada região de 
tempestades (uma nova lei ambiental, por exemplo) aparecer no caminho, o imediato pode ajustar a rota (mudar a 
tática), sem, no entanto, alterar o destino final (a estratégia).

É aqui que muitos frameworks modernos, como o uso de Metodologias Ágeis, se encaixam, permitindo que as 
equipes planejem, executem e ajustem suas táticas em ciclos curtos, respondendo rapidamente às mudanças do 
mercado.



O Nível Operacional: A Tripulação e o Dia a 
Dia no Convés
Finalmente, chegamos ao Marketing Operacional. Este é o nível do "O que fazer hoje?". É a tripulação em ação no 
convés, executando as tarefas do dia a dia que fazem o navio efetivamente se mover.

Pesquisar e listar 50 potenciais 
influenciadores

Escrever o e-mail de contato

Criar o cronograma de postagens da 
campanha

Monitorar os comentários no post do 
influenciador X

As ações operacionais são de curto prazo, altamente detalhadas e frequentes. Elas são a materialização das 
táticas. Sem a operação, a tática é apenas um plano. Sem a tática, a operação é apenas trabalho sem propósito.

A beleza de um bom planejamento é quando esses três níveis trabalham em perfeita harmonia. O capitão 
(estratégia) aponta para a ilha, o imediato (tática) traça a rota e a tripulação (operação) ajusta as velas e 
opera o leme com maestria.

Característica Marketing Estratégico Marketing Tático Marketing Operacional

Foco Onde queremos chegar 
(Longo Prazo)

Como vamos chegar lá 
(Médio Prazo)

O que fazemos hoje 
(Curto Prazo)

Pergunta-Chave Por quê? O quê? Como? Quais canais? O quê, quando e 
quanto?

Horizonte Anos (3-5 anos) Meses / Trimestres Dias / Semanas

Exemplo Ser líder de mercado 
em sustentabilidade

Lançar campanha com 
influenciadores

Postar no Instagram 
hoje às 18h



Por Que Planejar? A Estratégia Como o GPS 
do Seu Negócio
Você conhece alguma empresa que tinha um produto fantástico, uma equipe apaixonada, mas que, de repente, 
desapareceu do mercado? Ou aquela startup que todos comentavam, mas que fechou as portas em menos de dois 
anos? Na maioria esmagadora desses casos, o vilão da história não foi a falta de esforço ou a ausência de boas 
ideias. O vilão silencioso, quase sempre, é a falta de um mapa: a ausência de planejamento estratégico.

Trabalhar sem um planejamento é como tentar montar um quebra-cabeça de mil peças sem ter a imagem da 
caixa para se guiar. Você tem todas as peças (recursos, equipe, produtos), mas não sabe como elas se 
encaixam para formar a imagem maior.

Sem Planejamento
Esforço desordenado

Decisões baseadas em pânico

Sensação de "apagar incêndios"

Recursos desperdiçados

Com Planejamento Estratégico
Direção clara e objetivos definidos

Decisões baseadas em dados

Construção sólida e consistente

Otimização de recursos

A melhor analogia para o planejamento estratégico de marketing no mundo de hoje é pensar nele como o Waze ou 
o Google Maps do seu negócio. Antes de sair de casa para uma viagem importante, você insere o destino (seu 
objetivo de negócio). O aplicativo, então, analiza o trânsito em tempo real (a concorrência e o mercado), as 
condições da estrada (o ambiente econômico e social) e até mesmo o tipo de veículo que você tem (seus recursos 
e capacidades internas). Ele não apenas mostra o melhor caminho (sua estratégia), mas oferece rotas alternativas 
(planos de contingência) e, crucialmente, recalcula a rota se você pegar uma saída errada ou se um novo 
obstáculo surgir.

Tentar crescer sem um planejamento é dirigir em uma cidade desconhecida, à noite, com neblina e sem GPS, 
esperando chegar ao destino por pura sorte.



A Estrutura da Nossa Jornada: O Mapa do 
Curso
Até este ponto, nós sobrevoamos o vasto e fascinante território do marketing estratégico. Tivemos uma visão 
panorâmica da paisagem, entendemos suas principais formações geográficas 3 estratégia, tática e operação 3 e 
compreendemos por que ter um mapa é vital para a jornada de qualquer negócio. Agora, é hora de prepararmos 
nosso equipamento para explorar cada uma dessas regiões a fundo.

1Aula 1 - Introdução ao Marketing 
Estratégico

Visão geral e fundamentos (Você está aqui)

2 Aula 2 - O Ambiente de Marketing
Análise do macroambiente e microambiente

3Aula 3 - Pesquisa de Mercado
Ferramentas de pesquisa e análise de dados

4 Aula 4 - Segmentação de Mercado
Identificação e escolha de públicos-alvo

5Aula 5 - Posicionamento de Marca
Construção da identidade e diferenciação

6 Aula 6 - Mix de Marketing
Os 4Ps e suas aplicações estratégicas

7Aula Final - Plano de Marketing
Elaboração completa do plano estratégico

Nossa jornada juntos está dividida em etapas cuidadosamente planejadas para construir seu conhecimento de 
forma sólida e progressiva. Na próxima aula, seremos como geógrafos e biólogos, analisando em detalhe o 
Ambiente de Marketing 3 as forças do clima (macroambiente) e da fauna e flora locais (microambiente) que 
podem tanto ajudar quanto atrapalhar nossa expedição.



Objetivos de Aprendizagem: Suas Novas 
Ferramentas
Este curso não foi desenhado para que você apenas memorize conceitos e se saia bem em uma prova. Ele foi 
criado para que você construa competências reais, ferramentas que poderá carregar em sua "mochila profissional" 
para o resto da sua carreira.

Análise SWOT Prática
Você não vai apenas "saber o que é 
uma análise SWOT"; você será 
capaz de sentar com o dono de um 
pequeno negócio e conduzir uma 
análise coesa, identificando com 
clareza as Forças, Fraquezas, 
Oportunidades e Ameaças daquela 
empresa.

Segmentação Eficaz
Você não vai apenas "entender o 
que é segmentação"; você 
conseguirá criar personas 
detalhadas para uma campanha, 
dando um rosto, um nome e uma 
história para o público-alvo, 
tornando a comunicação 
infinitamente mais eficaz.

Fluência em "Estrateguês"
O objetivo final é que você se torne 
fluente em "estrateguês", capaz de 
ter uma conversa persuasiva e 
inteligente, construindo pontes 
sólidas entre marcas, produtos e as 
pessoas que eles desejam servir.

Pense neste processo como aprender um novo idioma. Na aula de hoje, nós aprendemos o alfabeto e 
algumas saudações básicas. Nas próximas aulas, vamos mergulhar na gramática, na sintaxe, vamos 
aprender a construir frases complexas e a entender as nuances culturais desse idioma.



Conectando os Pontos: Da Teoria à Sua 
Realidade
O grande salto no aprendizado acontece quando conseguimos conectar a teoria com a nossa própria realidade. 
Por isso, o convite ao longo de todo este curso é que você atue como um detetive do marketing no seu dia a dia. A 
partir de hoje, você tem uma nova lente para observar o mundo dos negócios.

Analise Comerciais e 
Anúncios
Quando você assistir a um comercial 
na TV ou rolar o feed e ver um 
anúncio, pergunte-se: "Esta é uma 
ação operacional. Qual a tática por 
trás dela? E qual a grande estratégia 
que ela serve?"

Observe Sua Própria 
Empresa
As ações de marketing parecem 
conectadas a um plano maior ou são 
uma série de iniciativas isoladas? 
Existe uma distinção clara entre os 
planejamentos de longo, médio e 
curto prazo?

Analise Órgãos Públicos
Se você está estudando para um 
concurso, comece a analisar como 
os órgãos públicos comunicam suas 
iniciativas. Eles também usam 
marketing, mesmo que com 
objetivos diferentes.

Ao aplicar constantemente os conceitos que discutimos, você não apenas os memorizará, mas os internalizará. 
Eles se tornarão parte do seu modo de pensar.



Síntese e Próximos Passos
Nesta nossa primeira conversa, viajamos de uma ideia simplista de marketing, muitas vezes reduzida à 
propaganda, para uma compreensão muito mais profunda e poderosa de seu papel como o cérebro e o sistema 
nervoso de um negócio. Vimos como o marketing evoluiu ao longo do tempo, abraçando dados, inteligência 
artificial e, paradoxalmente, um foco cada vez maior no propósito e nos valores humanos para se conectar com um 
consumidor mais consciente.

O que aprendemos
Marketing vai muito além da propaganda

Evolução do Marketing 1.0 ao 5.0

Diferenciação entre estratégico, tático e 
operacional

Importância do planejamento como GPS do 
negócio

Próximos passos
Observar campanhas com olhar estratégico

Analisar decisões empresariais por níveis

Refletir sobre planejamento no trabalho

Preparar-se para análise do ambiente

Em Prática

Observe: Escolha uma campanha de uma marca que você admira. Tente identificar os elementos táticos (o 
anúncio que você viu, a promoção) e, a partir deles, inferir qual é a estratégia de longo prazo por trás da ação.

Analise: Ao ler uma notícia sobre o lançamento de um produto ou a entrada de uma empresa em um novo 
mercado, classifique a decisão: ela é primariamente estratégica, tática ou operacional?

Reflita: Pense no seu próprio local de trabalho ou em um projeto pessoal. A falta de resultados pode estar 
ligada a uma confusão entre esses três níveis de planejamento? Onde a engrenagem não está se encaixando 
bem?

Conexão com a Próxima Aula

Agora que temos o mapa geral em mãos e entendemos a importância crucial de planejar a rota antes de iniciar a 
viagem, nosso próximo passo é olhar pela janela e analisar o terreno à nossa volta. Quais são as forças externas 3 
concorrentes, novas tecnologias, mudanças culturais, leis 3 que podem acelerar ou frear nossa jornada? Prepare-
se, pois na Aula 2 3 O Ambiente de Marketing, vamos aprender a usar o radar e o binóculo para entender as forças 
que realmente moldam o mercado.

Recursos Adicionais

Livro: "Marketing 5.0: Tecnologia para a Humanidade" de Philip Kotler 3 Para uma visão aprofundada das 
tendências tecnológicas e humanas que discutimos.

Podcast: "Marketing School" com Neil Patel & Eric Siu 3 Para dicas diárias, rápidas e práticas sobre o marketing 
digital do dia a dia.

Blog: Pense com o Google (Think with Google) 3 Para dados, artigos e insights atualizados sobre o 
comportamento do consumidor no Brasil e no mundo.



Autoavaliação
Chegou a hora de testar seus novos conhecimentos. Responda às questões abaixo para solidificar o que 
aprendemos.

Questões Objetivas

1

Questão 1
Uma empresa do ramo alimentício decide criar um 
perfil no TikTok para postar vídeos curtos de 
receitas, visando alcançar um público mais jovem. 
Esta ação, considerada isoladamente, é melhor 
classificada como:

A) Estratégica

B) Tática

C) Operacional

D) Analítica

2

Questão 2 (Estilo Banca de Concurso)
Consoante as tendências contemporâneas de 
marketing, a abordagem que preconiza a 
integração e a consistência da experiência do 
consumidor em todos os pontos de contato, sejam 
eles físicos ou digitais, visando a uma jornada fluida 
e coesa, é corretamente denominada:

A) Marketing de Conteúdo Estratégico

B) Jornada do Cliente Omnichannel

C) Marketing Orientado a Dados (Data-Driven)

D) Marketing de Propósito (ESG)

3

Questão 3
A elaboração de um plano de marketing com um 
horizonte de cinco anos, definindo os mercados-
alvo, os principais diferenciais competitivos e o 
posicionamento de longo prazo da marca, é uma 
atividade primordial do nível:

A) Operacional

B) Estratégico

C) Tático

D) De Controle

4

Questão 4
Qual das seguintes analogias melhor descreve a 
relação hierárquica entre os níveis de marketing?

A) Estratégia é o motor, Tática é o combustível e 
Operação é o ato de dirigir.

B) Estratégia é o destino final da viagem, Tática 
é a rota principal escolhida no mapa e Operação 
são as manobras diárias do volante e dos 
pedais.

C) Estratégia é o ato da venda, Tática é o 
produto em si e Operação é a logística de 
entrega.

D) Estratégia é a publicidade na TV, Tática é a 
promoção no ponto de venda e Operação é o 
ajuste de preço.



Questão Discursiva

Questão Discursiva

Imagine que um amigo, dono de uma pequena cafeteria, desabafa com você: "Meu marketing não 
funciona! Eu posto fotos lindas do nosso café no Instagram todos os dias e, mesmo assim, o movimento 
não aumenta". Com base no que você aprendeu nesta aula, como você explicaria a ele, em 3 a 5 linhas, a 
possível raiz do problema, utilizando a distinção entre estratégia, tática e operação?

Use o espaço abaixo para elaborar sua resposta, aplicando os conceitos dos três níveis de marketing que 
estudamos.

Dica para Reflexão

Pense na diferença entre fazer marketing (postar fotos) e ter uma estratégia de marketing. O que pode estar 
faltando nos níveis superiores de planejamento?



Gabarito

Questões Objetivas
1-C: Criar perfil no TikTok é uma ação 
operacional específica

2-B: Jornada do Cliente Omnichannel integra 
todos os pontos de contato

3-B: Plano de 5 anos com posicionamento é 
nível estratégico

4-B: A analogia da viagem representa melhor a 
hierarquia dos níveis

Resposta Esperada (Discursiva)
Você poderia explicar que postar fotos (ação 
operacional) é apenas a ponta do iceberg. O 
problema pode ser a falta de uma tática clara (ex: 
uma campanha para atrair estudantes com 
promoções específicas) e, principalmente, de uma 
estratégia (ex: definir se a cafeteria quer ser 
conhecida pelo preço baixo, pela qualidade do grão 
ou pelo ambiente de trabalho). Sem uma estratégia 
que direcione as ações, os posts diários são como 
remar sem rumo.

NOTA IMPORTANTE: As informações e tendências desta aula estão atualizadas até 2025. O ambiente de 
marketing é dinâmico; consulte sempre fontes de mercado atualizadas para análises e decisões.

Parabéns por concluir a Aula 1! Você deu o primeiro passo importante em sua jornada para se tornar um 
estrategista de marketing. Continue praticando a observação crítica das ações de marketing ao seu redor e 
prepare-se para nossa próxima aventura: a análise do ambiente de marketing.


