
Aula 13 3 O Mix de Marketing (4Ps) Aplicado 
à Moda: Promoção (Comunicação)

No dinâmico universo da moda, ter um produto excepcional, um preço competitivo e uma distribuição estratégica 
são apenas o começo. Imagine criar uma peça de roupa deslumbrante, mas ninguém saber da sua existência. É 
como ter uma joia escondida em um cofre: seu valor intrínseco é inegável, mas seu impacto é nulo se não for 
revelada. É aqui que entra a Promoção, o quarto "P" do Mix de Marketing, que atua como a voz da sua marca, a 
ponte entre o seu produto e o desejo do consumidor.

Compreender a Promoção não é apenas sobre fazer barulho; é sobre construir uma narrativa, engajar um público 
e, em última instância, impulsionar vendas e fortalecer a marca. Em um mercado saturado e em constante 
evolução, onde as tendências mudam em um piscar de olhos e os consumidores estão mais informados e 
exigentes do que nunca, a forma como uma marca se comunica é tão crucial quanto o que ela vende. É a 
comunicação que diferencia o efêmero do icônico, o esquecido do desejado.

Nesta aula, desvendaremos os segredos da comunicação eficaz no setor da moda, explorando o conceito de 
Comunicação Integrada de Marketing (CIM) e suas diversas ferramentas. Você será capaz de identificar as 
nuances entre publicidade tradicional e digital, compreender o poder das Relações Públicas na construção de 
reputação, e reconhecer a importância do marketing direto e do CRM para criar laços duradouros com os clientes. 
Prepare-se para mergulhar nas estratégias que moldam a percepção e o sucesso das marcas de moda no cenário 
atual e futuro.



A Essência da Comunicação na Moda: O P 
de Promoção
No coração de qualquer estratégia de marketing bem-sucedida, 
reside a capacidade de uma marca se conectar com seu público. 
No setor da moda, onde a emoção, o desejo e a identidade 
pessoal desempenham papéis tão significativos, essa conexão é 
ainda mais vital. O "P" de Promoção, muitas vezes referido como 
Comunicação, é o elo que transforma um produto em um objeto de 
desejo, uma peça de vestuário em uma declaração de estilo e uma 
marca em uma história a ser contada.

Pense na Promoção como o narrador de uma grande história. Sua 
marca é o protagonista, suas coleções são os capítulos e seus 
clientes são os leitores ávidos. Sem um narrador envolvente, a 
história, por mais fascinante que seja, pode passar despercebida. 
A Promoção, portanto, não é apenas sobre informar; é sobre 
persuadir, engajar e inspirar, criando um diálogo contínuo que 
ressoa com os valores e aspirações do seu público.

A Promoção transforma

Produto ³ Objeto de desejo

Peça ³ Declaração de estilo

Marca ³ História

Imagine o lançamento de uma nova coleção de alta-costura. Não basta que as peças sejam impecáveis; é preciso 
que o mundo saiba disso. A Promoção entra em ação com desfiles espetaculares, campanhas publicitárias em 
revistas de renome, posts estratégicos nas redes sociais, parcerias com influenciadores e cobertura da imprensa. 
Cada um desses elementos trabalha em conjunto para criar um burburinho, um senso de exclusividade e um 
desejo irresistível, transformando o lançamento em um evento cultural e não apenas comercial.



Desvendando o Mix de Comunicação 
Integrada de Marketing (CIM)
Em um mundo onde os consumidores são bombardeados por mensagens de todos os lados, a consistência é a 
chave para a clareza e o impacto. É por isso que o conceito de Comunicação Integrada de Marketing (CIM) se 
tornou tão fundamental, especialmente na moda. O CIM é a abordagem estratégica que garante que todas as 
formas de comunicação de uma marca 3 desde um anúncio em revista até uma postagem no Instagram, passando 
por um e-mail marketing ou um evento de lançamento 3 transmitam uma mensagem unificada, coerente e 
impactante.

"Imagine uma orquestra sinfônica. Cada instrumento 3 violino, flauta, trompete 3 tem sua própria voz e melodia, 
mas quando tocam em harmonia sob a batuta de um maestro, o resultado é uma sinfonia poderosa e coesa."

Da mesma forma, o CIM atua como o maestro da sua marca, garantindo que cada "instrumento" de comunicação 
(publicidade, relações públicas, marketing direto, etc.) toque a mesma melodia, reforçando a identidade e os 
valores da marca em todos os pontos de contato com o cliente.

Por exemplo, uma marca de moda sustentável que lança uma nova linha de produtos orgânicos precisa que sua 
mensagem de responsabilidade ambiental seja consistente em todos os canais. Isso significa que a campanha 
publicitária deve destacar os materiais ecológicos, o evento de lançamento pode incluir um painel sobre a cadeia 
de suprimentos ética, as redes sociais devem compartilhar histórias de produtores sustentáveis e o e-mail 
marketing pode oferecer dicas de consumo consciente. Essa integração não só fortalece a mensagem, mas 
também constrói confiança e credibilidade junto ao público.



Os Pilares do CIM na Moda
Para construir uma estratégia de comunicação verdadeiramente integrada, é essencial conhecer os principais 
pilares que a sustentam. Cada um desses elementos possui características únicas e contribui de maneira distinta 
para a voz da marca, mas seu poder máximo é alcançado quando trabalham em conjunto, reforçando-se 
mutuamente. Entender como cada um funciona e como podem ser aplicados no contexto da moda é o primeiro 
passo para criar campanhas memoráveis e eficazes.

Publicidade
Qualquer forma paga e não 
pessoal de apresentação e 
promoção de ideias, bens ou 
serviços

Relações Públicas (RP)
Construir boas relações com os 
diversos públicos, obtendo 
publicidade favorável e boa 
imagem corporativa

Marketing Direto
Comunicação direta com 
consumidores individuais para 
obter resposta imediata e 
cultivar relacionamentos

Promoção de Vendas
Incentivos de curto prazo para encorajar a compra 
ou venda de um produto ou serviço

Vendas Pessoais
Apresentação pessoal da força de vendas com o 
propósito de fazer vendas e construir 
relacionamentos

Uma marca de luxo, por exemplo, pode utilizar a publicidade em revistas de moda de alto padrão para criar um 
senso de desejo e exclusividade. Simultaneamente, pode investir em relações públicas, organizando um desfile 
espetacular que gera cobertura espontânea da mídia e de influenciadores, elevando seu status. Para clientes VIP, 
pode empregar marketing direto através de convites exclusivos para pré-lançamentos ou e-mails personalizados. 
Promoções de vendas podem ser usadas em períodos específicos para impulsionar a liquidação de coleções 
passadas, e as vendas pessoais são cruciais nas boutiques, onde consultores de estilo oferecem uma experiência 
de compra personalizada e de alto toque.



Publicidade na Moda: Tradicional vs. Digital
A publicidade é, talvez, a forma mais reconhecível de comunicação, e no universo da moda, ela passou por uma 
transformação radical. Por décadas, o glamour das páginas de revistas, os outdoors imponentes e os comerciais 
de televisão eram os palcos principais para as marcas exibirem suas coleções e contarem suas histórias. Essa era 
a publicidade tradicional, que se baseava em atingir um público amplo com mensagens cuidadosamente 
elaboradas e de alto custo.

No entanto, com a ascensão da internet e das redes sociais, o cenário mudou drasticamente. A publicidade digital 
emergiu como uma força poderosa, oferecendo novas formas de segmentação, interação e mensuração. De 
repente, as marcas podiam alcançar consumidores específicos com anúncios personalizados em seus feeds de 
notícias, colaborar com influenciadores digitais que falavam diretamente com nichos de mercado e até mesmo 
permitir que os usuários experimentassem roupas virtualmente. É como passar de um megafone para uma 
conversa individualizada, mas em escala global.

Conceito Âmbito/Aplicação Exemplo

Publicidade Tradicional Mídia de massa (revistas, TV, rádio, 
outdoors) - Alcance amplo, impacto 
visual e de prestígio

Anúncio de página dupla em revista de 
moda, comercial de TV de perfume

Publicidade Digital Canais online (redes sociais, sites, 
e-mail, apps) - Segmentação 
precisa, interatividade, mensurável

Anúncio patrocinado no Instagram, 
campanha com influenciadores no 
YouTube

Pense na diferença entre uma campanha de moda em uma revista Vogue impressa e uma campanha no TikTok. A 
revista oferece uma experiência tátil, visualmente rica e aspiracional, alcançando um público que busca inspiração 
e tendências de luxo. Já o TikTok permite que a marca crie desafios de dança, tutoriais de estilo ou vídeos curtos e 
autênticos que se tornam virais, engajando uma audiência mais jovem e interativa. Ambas são válidas, mas servem 
a propósitos e públicos distintos, e a escolha ideal muitas vezes reside na combinação estratégica de ambas.



Publicidade Digital e as Tendências de 2025
A evolução da publicidade digital na moda não mostra sinais de desaceleração; pelo contrário, está se acelerando 
com o advento de novas tecnologias e mudanças no comportamento do consumidor. Para as marcas que desejam 
permanecer relevantes e competitivas, é imperativo não apenas abraçar o digital, mas também antecipar e integrar 
as tendências que moldarão o futuro da comunicação. O foco está cada vez mais na personalização extrema, na 
imersão e na capacidade de transformar o engajamento em vendas diretas.

Social Commerce
A compra acontece diretamente 
nas plataformas sociais, 
eliminando barreiras entre 
descoberta e conversão

Realidade Aumentada 
(AR)
Provadores virtuais e 
experiências imersivas que 
permitem experimentar antes 
de comprar

Marketing de Dados
Inteligência artificial para 
otimizar segmentação e entrega 
de anúncios personalizados

Um exemplo prático é o uso de provadores virtuais via AR, onde um consumidor pode usar a câmera do seu 
smartphone para ver como uma peça de roupa ou um acessório ficaria em seu corpo, antes mesmo de comprá-lo. 
Isso não só melhora a experiência de compra online, reduzindo as taxas de devolução, mas também cria um 
conteúdo altamente compartilhável e interativo para campanhas publicitárias. Além disso, anúncios dinâmicos 
baseados em dados de navegação e compra anteriores podem apresentar produtos específicos que o consumidor 
tem maior probabilidade de adquirir, tornando a publicidade menos intrusiva e mais relevante.



Relações Públicas (RP) na Moda: 
Construindo Reputação
Enquanto a publicidade compra espaço e tempo 
para transmitir uma mensagem, as Relações 
Públicas (RP) buscam "ganhar" esse espaço e 
tempo, construindo credibilidade e reputação 
através de narrativas autênticas e 
relacionamentos estratégicos. No mundo da 
moda, onde a imagem e a percepção são tudo, a 
RP é uma ferramenta indispensável para moldar 
a forma como o público, a mídia e a indústria 
veem uma marca. Não se trata apenas de vender 
produtos, mas de vender uma visão, um estilo de 
vida e um conjunto de valores.

RP como Embaixador

Constrói pontes

Cultiva relacionamentos

Garante histórias positivas

Gera credibilidade

Pense nas Relações Públicas como o "embaixador" da sua marca. Ele não vende diretamente, mas constrói pontes, 
cultiva relacionamentos e garante que a história da sua marca seja contada de forma positiva e impactante por 
terceiros confiáveis. Isso inclui a assessoria de imprensa, que trabalha para obter cobertura editorial em veículos 
de mídia; a organização de eventos e desfiles, que geram buzz e visibilidade; e a gestão de crises, que protege a 
imagem da marca em momentos delicados.

Um desfile de moda, por exemplo, é muito mais do que apenas a apresentação de uma nova coleção. É um evento 
de RP cuidadosamente orquestrado, onde designers, celebridades, jornalistas e influenciadores se reúnem. A 
cobertura gerada por esse evento 3 artigos em revistas, posts em blogs, stories no Instagram 3 é um tipo de 
publicidade "ganha", que tem um peso muito maior do que um anúncio pago, pois vem de uma fonte externa e, 
portanto, percebida como mais imparcial e confiável. É a validação da marca por vozes influentes.



RP e a Comunicação Transparente 
(Sustentabilidade)
A era atual exige mais do que apenas produtos bonitos; exige marcas com propósito e responsabilidade. Nesse 
contexto, as Relações Públicas desempenham um papel crucial na comunicação da sustentabilidade e da ética na 
moda. Com a crescente preocupação dos consumidores com o impacto ambiental e social da indústria, a 
transparência se tornou um diferencial competitivo e uma expectativa. A RP é a ferramenta que permite às marcas 
comunicar seus esforços de forma genuína, evitando o temido "greenwashing".

Greenwashing
Gastar mais tempo se 
apresentando como sustentável 
do que implementando práticas 
reais

Transparência Real
Comunicação aberta sobre 
cadeia de suprimentos, materiais 
e processos de produção

Confiança
Construção de credibilidade e 
lealdade através de ações 
genuínas

Uma marca de moda que utiliza algodão orgânico certificado, por exemplo, pode usar a RP para divulgar não 
apenas o produto final, mas também a história dos agricultores, o processo de certificação e o impacto positivo no 
meio ambiente. Isso pode ser feito através de comunicados de imprensa detalhados, documentários curtos nas 
redes sociais, parcerias com ONGs ambientais e eventos que convidem o público a conhecer os bastidores da 
produção. Essa abordagem não só constrói uma imagem de marca ética, mas também educa o consumidor e 
fortalece a lealdade.



Marketing Direto na Moda: Conectando Um a 
Um
Em um mercado cada vez mais massificado, a capacidade de falar diretamente com o consumidor, de forma 
personalizada e relevante, é um diferencial poderoso. O Marketing Direto na moda é exatamente isso: uma 
estratégia focada em estabelecer uma comunicação individualizada com clientes e potenciais clientes, com o 
objetivo de gerar uma resposta imediata e construir relacionamentos duradouros. Ele permite que as marcas saiam 
do "fale com todos" para o "fale com você".

Do Massificado ao Personalizado

Pense no Marketing Direto como uma conversa 
particular com seu cliente mais fiel. Em vez de gritar 
uma mensagem para a multidão, você sussurra uma 
oferta ou uma sugestão que sabe que será do 
interesse dele.

Ferramentas principais:

E-mail marketing personalizado

Mensagens SMS exclusivas

Catálogos customizados

Convites para eventos VIP

"A chave é a relevância e a personalização. Cada 
mensagem deve fazer o cliente sentir-se valorizado 
e compreendido."

Um exemplo clássico é o e-mail marketing de uma loja de moda online. Após uma compra, o cliente pode receber 
um e-mail com sugestões de peças que complementam o item adquirido, ou ser notificado sobre a chegada de 
novos produtos de suas marcas ou categorias favoritas. Se um cliente abandonou o carrinho de compras, um e-
mail de lembrete com um pequeno incentivo pode ser enviado. Essa comunicação direcionada não só aumenta as 
chances de conversão, mas também faz com que o cliente se sinta valorizado e compreendido pela marca.



A Importância do CRM (Customer 
Relationship Management) na Moda
Para que o Marketing Direto seja eficaz em escala, as marcas precisam de uma ferramenta robusta para gerenciar 
e entender seus clientes: o Customer Relationship Management (CRM). O CRM é mais do que um software; é uma 
estratégia que coloca o cliente no centro das operações da empresa, coletando, organizando e analisando dados 
para otimizar todas as interações e construir relacionamentos de longo prazo. Na moda, onde a lealdade à marca é 
um ativo valioso, o CRM é indispensável.

01

Coleta de Dados
Histórico de compras, preferências de estilo, datas 
importantes, interações com atendimento

02

Segmentação Inteligente
Agrupamento de clientes por comportamento, 
preferências e valor para a marca

03

Personalização
Ofertas customizadas, comunicação relevante e 
experiências sob medida

04

Fidelização
Programas de recompensa, benefícios exclusivos e 
relacionamento duradouro

Um programa de fidelidade é um excelente exemplo da aplicação do CRM na moda. Ao se cadastrar, o cliente 
fornece dados que são armazenados no sistema CRM. Com base em suas compras e interações, ele pode receber 
pontos, descontos exclusivos em seu aniversário, acesso antecipado a novas coleções ou convites para eventos 
especiais. Essas ações, impulsionadas pelos dados do CRM, não apenas incentivam compras repetidas, mas 
também fortalecem o vínculo emocional do cliente com a marca, transformando-o em um verdadeiro embaixador.



CRM e o Marketing de Dados (Data-Driven 
Marketing)
A sinergia entre o CRM e o Marketing de Dados é o que impulsiona a personalização e a eficácia da comunicação 
na moda para um novo patamar. O Marketing de Dados, ou Data-Driven Marketing, é a prática de usar insights 
obtidos da análise de grandes volumes de dados para tomar decisões mais informadas e otimizar estratégias de 
marketing. No contexto da moda, isso significa ir além do "achismo" e basear as campanhas em evidências 
concretas sobre o comportamento e as preferências do consumidor.

Do Achismo à Evidência

O Marketing de Dados é como 
uma bússola que guia suas 
decisões de comunicação com 
precisão.

Aplicações práticas:

Identificação de padrões de compra

Previsão de tendências de consumo

Segmentação ultra-precisa de público

Otimização de timing de campanhas

Personalização em escala

Um exemplo prático é o uso de dados para identificar padrões de compra e prever tendências. Se o CRM de uma 
marca de moda revela que um segmento específico de clientes tem comprado consistentemente peças em tons 
pastel nos últimos meses, a equipe de marketing pode usar essa informação para direcionar anúncios de novas 
coleções em tons pastel para esse grupo, ou até mesmo influenciar o desenvolvimento de futuras coleções. Além 
disso, a análise de dados pode otimizar o momento de envio de e-mails ou a frequência de posts nas redes sociais, 
maximizando o engajamento e a conversão.



Estratégias Phygital e Omnichannel na 
Promoção
A fronteira entre o mundo físico e o digital está cada vez mais tênue, e na moda, essa fusão deu origem às 
estratégias Phygital e Omnichannel. Phygital refere-se à integração de experiências físicas e digitais, criando um 
ambiente onde o consumidor transita fluidamente entre os dois. Omnichannel, por sua vez, garante que essa 
transição seja contínua e consistente, oferecendo uma experiência de marca unificada em todos os pontos de 
contato, seja na loja física, no e-commerce, nas redes sociais ou no atendimento ao cliente.

Imagine uma loja que existe tanto no mundo físico quanto no digital, sem costuras ou interrupções. O cliente pode 
começar sua jornada online, pesquisando produtos no site da marca, e depois ir até a loja física para experimentar 
as peças. Lá, ele pode usar um totem interativo para verificar a disponibilidade de tamanhos ou cores que não 
estão expostas, ou até mesmo escanear um QR code para ver um vídeo de styling da peça. A compra pode ser 
finalizada na loja ou, se preferir, online, com entrega em casa. Essa é a essência do Phygital e Omnichannel.

Um exemplo real é uma marca que oferece a opção de "comprar online, retirar na loja". O cliente faz a compra no 
conforto de sua casa, mas tem a conveniência de buscar o produto imediatamente, sem esperar pela entrega. 
Durante a retirada, ele pode ser abordado por um consultor de vendas que, com base no histórico de compras 
online (acessado via CRM), sugere itens complementares. Outro exemplo são os eventos de lançamento de 
coleções que são transmitidos ao vivo nas redes sociais, permitindo que o público online interaja e compre em 
tempo real, integrando a experiência física do desfile com a conveniência do digital.

Pesquisa Online
Cliente explora produtos no site 

ou app

Visita à Loja
Experimenta fisicamente as peças

Interação Digital
Usa totem ou QR code para mais 
informações

Compra Flexível
Finaliza na loja ou online com 
entrega

Experiência Contínua
Dados sincronizados em todos os 

canais



Ética e Responsabilidade na Comunicação 
de Moda
No cenário atual, a comunicação de moda vai muito além de apresentar produtos atraentes; ela carrega a 
responsabilidade de refletir e moldar valores sociais. A ética e a responsabilidade tornaram-se pilares inegociáveis 
na forma como as marcas se comunicam, especialmente com um público cada vez mais consciente e crítico. 
Ignorar esses aspectos não é apenas um risco para a reputação, mas uma falha em se conectar com a nova 
geração de consumidores.

Inclusividade
Representar diferentes tipos de corpo, etnias, 
gêneros e idades em todas as campanhas

Autenticidade
Comunicar valores reais da marca, não apenas 
seguir tendências superficiais

Transparência
Ser honesto sobre práticas de produção, origem 
dos materiais e impacto social

Empoderamento
Usar a plataforma da moda para inspirar, educar e 
promover mudanças positivas

Pense na comunicação como um espelho da sociedade. Se a moda é um reflexo da cultura, sua comunicação deve 
ser inclusiva, respeitosa e autêntica. Isso significa evitar estereótipos prejudiciais, promover a diversidade em 
todas as suas formas (corpo, etnia, gênero, idade), e ser transparente sobre as práticas da marca. Não se trata 
apenas de evitar o negativo, mas de ativamente promover o positivo, usando a plataforma da moda para inspirar e 
empoderar.

Um exemplo poderoso é uma campanha de moda que celebra diferentes tipos de corpo, etnias e identidades de 
gênero, em vez de aderir a um único padrão de beleza. Ao apresentar modelos diversos e mensagens que 
promovem a autoaceitação e a individualidade, a marca não só expande seu público, mas também constrói uma 
conexão emocional profunda baseada em valores compartilhados. Essa abordagem ética na comunicação não é 
apenas uma tendência; é um imperativo para construir uma marca relevante e respeitada no longo prazo.



Desafios e Oportunidades na Promoção de 
Moda 2025+
O futuro da promoção na moda é um terreno fértil para a inovação, mas também apresenta desafios complexos. À 
medida que avançamos para 2025 e além, as marcas precisarão navegar por um cenário em constante mudança, 
impulsionado por avanços tecnológicos e expectativas crescentes dos consumidores. A capacidade de se adaptar, 
experimentar e liderar será crucial para o sucesso.

Desafios

Saturação de informações

Necessidade de autenticidade

Demanda por personalização extrema

Privacidade de dados

Velocidade das mudanças tecnológicas

Oportunidades

Inteligência Artificial para personalização

Metaverso e experiências 3D

Micro-influencers autênticos

Realidade Aumentada imersiva

Social commerce integrado

IA Personalizada
Anúncios dinâmicos gerados em 
tempo real baseados no estilo 
pessoal de cada cliente

Metaverso Fashion
Desfiles virtuais onde avatares 
participam, interagem e compram 
versões digitais

Micro-Influencers
Alcance autêntico e nichado que 
grandes celebridades não 
conseguem replicar

Imagine uma marca de moda utilizando IA para analisar o estilo pessoal de cada cliente e, em tempo real, gerar 
anúncios com peças que se encaixam perfeitamente em seu guarda-roupa e preferências. Ou um desfile de moda 
no Metaverso, onde avatares de consumidores podem "participar" do evento, interagir com as peças em 3D e até 
mesmo comprar versões digitais para seus próprios avatares. Essas tecnologias não são apenas truques; são 
ferramentas que, quando usadas estrategicamente, podem criar experiências de marca inesquecíveis e 
impulsionar o engajamento de maneiras antes inimagináveis.



Consolidação e Autoavaliação
Chegamos ao fim da nossa jornada pelo "P" de Promoção, um pilar essencial do Mix de Marketing na moda. Vimos 
que comunicar não é apenas vender, mas construir uma narrativa, uma reputação e um relacionamento duradouro 
com o público. Desde a orquestração do Mix de Comunicação Integrada de Marketing (CIM) até a distinção entre 
publicidade tradicional e digital, passando pelo poder das Relações Públicas na construção de confiança e a 
personalização do Marketing Direto e CRM, cada ferramenta tem seu papel vital. A integração de tendências como 
sustentabilidade, phygital e marketing de dados não é mais uma opção, mas uma necessidade para marcas que 
desejam prosperar em 2025 e além.

Analise campanhas de comunicação
Identifique quais pilares do CIM suas marcas 
favoritas utilizam e como eles se integram

Explore a Realidade Aumentada
Pense em como uma marca poderia usar AR para 
melhorar a experiência de compra online

Comunique sustentabilidade
Considere como a transparência sobre a cadeia 
de suprimentos pode evitar o greenwashing

Valorize o CRM
Reflita sobre a importância de um sistema CRM 
para personalizar comunicação e construir 
lealdade



Autoavaliação
Questões Objetivas

Qual dos seguintes conceitos melhor descreve a Comunicação Integrada de Marketing (CIM)? a) A utilização 
de apenas um canal de comunicação para todas as mensagens da marca.
b) A coordenação de todos os canais de comunicação para entregar uma mensagem unificada e consistente.
c) O foco exclusivo em publicidade paga para promover produtos de moda.
d) A estratégia de marketing que ignora a importância das Relações Públicas.

1.

Em relação à publicidade na moda, qual a principal vantagem da publicidade digital em comparação com a 
tradicional? a) Custo sempre mais elevado.
b) Maior alcance indiscriminado.
c) Capacidade de segmentação precisa e mensuração de resultados.
d) Exclusividade em revistas de alto padrão.

2.

Uma marca de moda que deseja construir credibilidade e gerenciar sua imagem através de cobertura 
espontânea da mídia e eventos de alto impacto deve focar principalmente em qual pilar do CIM? a) Marketing 
Direto.
b) Promoção de Vendas.
c) Relações Públicas.
d) Vendas Pessoais.

3.

O uso de provadores virtuais via Realidade Aumentada (AR) e a integração de canais online e offline (como 
comprar online e retirar na loja) são exemplos de quais tendências na promoção de moda? a) Marketing 
Tradicional e Greenwashing.
b) Marketing de Dados e Publicidade Massiva.
c) Estratégias Phygital e Omnichannel.
d) Marketing Direto e Vendas Pessoais.

4.

Gabarito

1. b) | 2. c) | 3. c) | 4. c)

Questão Discursiva

Discuta como as tendências de sustentabilidade e ética na moda impactam as estratégias de Relações 
Públicas e Marketing de Dados, e como as marcas podem utilizá-las para construir uma comunicação mais 
transparente e autêntica em 2025.

Próxima Aula

Aula 14 3 Estratégia de Marketing Digital Integrada para Moda

Recursos Adicionais

Livro: "Marketing de Moda" de Mike Easey 3 Para aprofundar nos fundamentos do marketing no setor.

Artigo: "The State of Fashion 2025" (McKinsey & Company) 3 Para insights sobre as tendências futuras da 
indústria.

Webinar: "CRM na Prática para E-commerce de Moda" 3 Para entender a aplicação de sistemas de 
relacionamento com o cliente.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


