Aula 3 - Analise de Concorrencia e
Posicionamento de Mercado

Ol3, futuro empreendedor! Seja bem-vindo a terceira etapa da sua jornada ho mundo do marketing. Sei que o dia a
dia pode ser corrido, mas a dedicacao a este conhecimento fara toda a diferenca na trajetoria do seu negdcio.
Pense nesta aula como um guia pratico para desvendar os segredos do mercado e garantir que sua ideia nao
apenas sobreviva, mas prospere em meio a tantos desafios.

Nesta aula, vamos mergulhar fundo em dois pilares essenciais para qualquer empreendimento: a Analise de
Concorréncia e o Posicionamento de Mercado. Vocé ja se perguntou por que alguns negocios florescem
enquanto outros, com produtos aparentemente bons, ndo decolam? A resposta muitas vezes reside na capacidade
de entender o cenario competitivo e de se apresentar de forma unica e relevante para o publico certo.

Ao final desta aula, vocé sera capaz de identificar seus concorrentes de forma abrangente, aplicar ferramentas
estratégicas como a Analise SWOT para avaliar seu negdcio, extrair insights valiosos através do Benchmarking e, o
mais importante, definir uma Proposta Unica de Valor (PUV) que realmente destaque seu empreendimento.
Prepare-se para desenvolver um olhar estratégico que transformara a maneira como vocé enxerga o mercado.



Desvendando o Campo de Batalha: Por Que
a Concorréencia Importa Tanto?

Imagine que vocé esta prestes a lancar um novo produto ou servico no mercado. A empolgacao € grande, a ideia
parece brilhante, e vocé esta focado em cada detalhe da sua oferta. No entanto, muitos empreendedores, nesse
estagio, cometem um erro crucial: subestimam ou ignoram a presenca de outros jogadores ho mesmo campo. Eles
se concentram tanto no proprio "time" que esquecem que o0 jogo ja esta acontecendo, com regras e adversarios

bem definidos.

() Insight Estratégico: O mercado é um ecossistema dindmico, quase como uma floresta onde diferentes
especies competem por recursos. Se vocé € uma nova planta, precisa saber quais outras plantas estao
por perto, quais nutrientes elas buscam, como elas se defendem e onde ha espaco para vocé crescer.

E por isso que a analise de concorréncia nao é um luxo, mas uma necessidade estratégica. Ela no se trata apenas
de copiar o que o0s outros fazem, mas de entender o cenario para encontrar seu proprio caminho. Ao compreender
quem sao seus concorrentes, o que eles oferecem, como se comunicam e quais sdo seus pontos fortes e fracos,
vocé ganha uma vantagem inestimavel. Vocé pode antecipar movimentos, identificar lacunas no mercado e,
crucialmente, definir o que torna seu negocio verdadeiramente especial.



Iglentificando Seus Adversarios: Além do
Obvio

Quando pensamos em "concorréncia", a primeira imagem que nos vem a mente € geralmente a de empresas que
vendem exatamente o0 mesmo produto ou servigo que o nosso. Se vocé tem uma cafeteria, seu concorrente direto
€ outra cafeteria na mesma rua. Essa é uma visao valida, mas incompleta. O cenario competitivo € muito mais
complexo e, para ter sucesso, precisamos expandir nossa percepgao.

Concorrentes Diretos Concorrentes Indiretos Concorrentes

Empresas que oferecem Solucdes diferentes para a Substitutos

produtos/servicos idénticos ao mesma necessidade do cliente Alternativas que disputam o

seu publico-alvo mesmo orcamento ou tempo do
consumidor

Pense na sua necessidade de se locomover. Um carro é uma solucao, certo? Mas e se vocé nao tiver um carro?
Um énibus, um trem, um aplicativo de transporte ou até mesmo uma bicicleta podem ser alternativas. Cada um
resolve a mesma necessidade de "locomocao", mas de maneiras diferentes. Ignorar essas alternativas € como um
fabricante de carros que s6 se preocupa com outras montadoras, esquecendo que as pessoas podem
simplesmente optar por ndo ter um carro.

Essa perspectiva ampliada nos leva a categorizar os concorrentes em trés tipos principais: diretos, indiretos e
substitutos. Cada um deles representa um desafio e uma oportunidade diferentes para o seu negocio. Entender
essa distincdo € o primeiro passo para construir uma estratégia de marketing robusta e a prova de surpresas.



Mergulhando nos Concorrentes Diretos: O
Confronto Cara a Cara

Os concorrentes diretos sao aqueles que oferecem produtos ou servicos muito semelhantes aos seus, para o
mesmo publico-alvo e com a mesma proposta de valor. Eles estao, literalmente, disputando os mesmos clientes
que vocé. Se vocé vende pizzas, a pizzaria da esquina € seu concorrente direto. Se vocé oferece consultoria
financeira para pequenas empresas, outras consultorias com o mesmo foco sao seus rivais diretos.

O que analisar nos concorrentes diretos?

Aspectos Operacionais Diferenciais Competitivos
e Precos praticados e Tecnologia utilizada

e Qualidade do atendimento e Experiéncia do cliente

e Canais de marketing utilizados e Reputacao da marca

e Tempo de entrega/resposta e Pontos fortes percebidos

Analisar os concorrentes diretos € como estudar o time adversario antes de um jogo importante. Vocé observa
suas taticas, seus jogadores-chave, seus pontos fortes e suas vulnerabilidades. Essa inteligéncia competitiva
permite que vocé nao apenas se defenda, mas também encontre brechas para atacar, seja oferecendo um produto
superior, um servico mais agil ou uma experiéncia de cliente inesquecivel.



Concorrentes Indiretos e Substitutos: As
Sombras do Mercado

A historia nao termina com os concorrentes diretos. Os concorrentes indiretos sao aqueles que oferecem
produtos ou servicos diferentes dos seus, mas que satisfazem a mesma necessidade do cliente. Pense novamente
na sua cafeteria. Um concorrente direto € outra cafeteria. Mas e se o cliente quiser um lanche rapido e uma
bebida? Uma padaria, um fast-food ou até mesmo um supermercado que vende café pronto podem ser
concorrentes indiretos, pois disputam o mesmo "bolso" e a mesma "ocasiao de consumo". Eles nao vendem cafe,
mas oferecem uma alternativa para a necessidade de "comer/beber algo fora de casa".

Ja os concorrentes substitutos sao ainda mais amplos. Eles oferecem uma solucao completamente diferente, mas
gue pode substituir a sua oferta na mente do consumidor, muitas vezes disputando o0 mesmo orcamento ou tempo.
Se vocé tem um cinema, seus concorrentes diretos sao outros cinemas. Indiretos podem ser teatros ou shows.
Mas um servico de streaming de video, um videogame ou até mesmo um bom livro sao substitutos. Eles nao
oferecem a "experiéncia de ir ao cinema", mas oferecem a "experiéncia de entretenimento" que o cliente busca.

[J Atencao: Entender esses dois tipos de concorréncia é crucial para a resiliéncia do seu negécio. E como
um jardineiro que nao so se preocupa com as ervas daninhas diretas, mas também com a sombra de uma
arvore grande (indireto) ou com a falta de agua na estacao (substituto). Ameacas podem vir de onde
menos se espera, e estar preparado para elas € um diferencial competitivo.

Conceito

Concorrente Direto

Concorrente Indireto

Concorrente Substituto

Ambito/Aplicacao

Mesma necessidade,
mesmo produto/servico

Mesma necessidade,
produto/servico
diferente

Necessidade diferente,
mas disputa recurso

Base/Origem

Similaridade de oferta e
publico

Solugoes alternativas
para a mesma dor

Solucdes que
substituem a
experiéncia ou o uso

Exemplo

Duas pizzarias na
mesma rua.

Uma pizzaria e um
restaurante japonés
(ambos para "jantar
fora").

Uma pizzaria e um
servico de streaming de
filmes (ambos para
"entretenimento
noturno").



Analise SWOT: O Raio-X do Seu Negocio e
do Mercado

Agora que vocé ja sabe identificar os jogadores no campo, é hora de fazer um raio-x completo do seu proprio time
e do ambiente em que ele joga. E aqui que entra a Analise SWOT, uma ferramenta estratégica poderosa e
amplamente utilizada. O acrénimo SWOT vem de Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades
(Opportunities) e Ameacas (Threats). Ela permite que vocé tenha uma visao clara do seu cenario interno e externo,
ajudando a tomar decisdes mais assertivas.

Fraquezas (Weaknesses)

Pontos internos negativos que precisam de melhoria

Oportunidades (Opportunities)

Tendéncias externas favoraveis a serem
aproveitadas

Pense na Analise SWOT como um check-up médico completo para o seu negdcio. Assim como um médico avalia
sua saude interna (pressao, batimentos cardiacos) e os fatores externos que podem afeta-la (dieta, exercicios,
ambiente), a SWOT faz o mesmo pela sua empresa. Ela ndo é apenas uma lista de itens, mas um ponto de partida
para a reflexao estratégica.

A beleza da SWOT reside na sua simplicidade e na profundidade dos insights que pode gerar. Ao organizar as
informacdes de forma estruturada, vocé consegue visualizar onde seu negocio se destaca, onde precisa melhorar,
quais tendéncias pode aproveitar e quais riscos deve mitigar. E uma bussola que aponta a direcéo para o
crescimento e a sustentabilidade.



Forcas e Fraquezas: Olhando para Dentro

A primeira parte da Analise SWOT foca nos fatores internos do seu negécio, ou seja, aqueles que vocé tem
controle direto. As Forcas (Strengths) sao os atributos positivos e as vantagens competitivas que seu hegocio
possui. O que vocé faz de melhor? O que te diferencia positivamente da concorréncia? Pode ser uma equipe
altamente qualificada, um produto inovador, uma marca forte, um atendimento ao cliente excepcional, ou até
mesmo um processo de producao eficiente que reduz custos.

Exemplos de Forcas Exemplos de Fraquezas

e Equipe altamente qualificada o Falta de capital de giro

e Produto inovador ou exclusivo e Processos ineficientes

e Marca forte e reconhecida e Equipe com pouca experiéncia
e Atendimento excepcional e Problemas de logistica

e Processos eficientes e Marca pouco conhecida

e Localizacao privilegiada e Infraestrutura limitada

e Tecnologia avancada e Dependéncia de fornecedores

Por outro lado, as Fraquezas (Weaknesses) sao 0os pontos negativos internos que podem prejudicar o
desempenho do seu negodcio. Onde vocé precisa melhorar? Quais sao as desvantagens em relagao aos seus
concorrentes? Isso pode incluir falta de capital, processos ineficientes, equipe com pouca experiéncia, problemas
de logistica, ou uma marca pouco conhecida. Ser honesto consigo mesmo ao identificar as fraquezas é crucial
para o desenvolvimento.

() Exemplo Pratico: Imagine que vocé tem uma pequena padaria. Uma forca pode ser a receita secreta da
sua avo para o pao de queijo, que atrai clientes de longe. Uma fraqueza pode ser a falta de um sistema de
delivery eficiente, limitando seu alcance. Ao reconhecer esses pontos, vocé pode planejar como
capitalizar a forca (promover o pao de queijo) e como mitigar a fraqueza (investir em um sistema de
entregas ou parcerias).



Oportunidades e Ameacas: O Mundo La Fora

A segunda parte da Analise SWOT se volta para os fatores externos, ou seja, aqueles que estao fora do seu
controle direto, mas que podem impactar significativamente seu negoécio. As Oportunidades (Opportunities) sao
tendéncias favoraveis ou eventos externos que vocé pode aproveitar para beneficiar seu negocio. Elas podem
surgir de mudancas no mercado, avancos tecnoldgicos, novas legislacdes, ou até mesmo de falhas da
concorréncia.

Oportunidades de Mercado Ameacas Externas

o Crescente demanda por produtos sustentaveis e Entrada de novos concorrentes fortes

e Popularizacao do Marketing de IA para e Mudancas econémicas negativas
personalizacao « Novas regulamentacdes desfavoraveis (ex:

e Novas tecnologias de automacao LGPD)

e Mudancas demograficas favoraveis e Mudancas nas preferéncias do consumidor

e Expansao para novos mercados o Crises setoriais ou globais

Por exemplo, a crescente demanda por produtos sustentaveis pode ser uma oportunidade para um negécio de
moda. A popularizacao do Marketing de IA (Inteligéncia Artificial) para personalizacdo de campanhas e analise
preditiva de comportamento do consumidor representa uma enorme oportunidade para otimizar estratégias e
alcancar clientes de forma mais eficaz.

As Ameacas (Threats), por sua vez, sao os fatores externos desfavoraveis que podem prejudicar seu negocio.
Elas podem incluir a entrada de novos concorrentes fortes, mudancas econdmicas negativas, novas
regulamentacdes desfavoraveis, ou até mesmo desastres naturais. A crescente preocupacao com a Privacidade
de Dados e Marketing Etico, embora seja uma oportunidade para construir confianca, também pode ser uma
ameaca se seu negoécio nao estiver em conformidade com leis como a LGPD, gerando multas e perda de
credibilidade.

Ao cruzar Forcas e Fraquezas com Oportunidades e Ameacas, vocé pode desenvolver estratégias mais robustas.
Por exemplo, usar uma Forca para aproveitar uma Oportunidade (ex: sua equipe de marketing qualificada para
implementar ferramentas de IA). Ou, ainda, mitigar uma Fraqueza para se proteger de uma Ameaca (ex: investir em
treinamento de LGPD para sua equipe, que é uma fraqueza, para evitar multas, que € uma ameaca).



Benchmarking Competitivo: Aprendendo
com os Melhores (e Piores)

Depois de entender quem sao seus concorrentes e fazer um raio-x do seu proprio negécio com a SWOT, surge a
pergunta: como podemos aprender com o0 que 0s outros estado fazendo? A resposta esta no Benchmarking
Competitivo. Essa pratica consiste em comparar seus processos, produtos, servicos e estratégias com os de
outras empresas, geralmente as lideres de mercado ou as que se destacam em alguma area especifica.

01 02 03

Defina o que comparar Identifique as referéncias Colete dados

Atendimento, logistica, marketing Empresas lideres na area especifica, Pesquisa online, visitas, compras
digital, experiéncia do usuario, nao apenas concorrentes diretos misteriosas, analise de relatorios,
qualidade do produto ferramentas de IA

04 05

Analise e extraia insights Transforme em acao

Compare resultados, identifique lacunas, entenda o Adapte as melhores praticas a sua realidade e
"porqué" do sucesso deles implemente melhorias

Nao se trata de copiar cegamente, mas de identificar as melhores praticas e adapta-las a sua realidade. Pense em
um atleta que estuda os movimentos de seus adversarios mais bem-sucedidos. Ele ndo vai imita-los perfeitamente,
mas vai entender o que os torna eficientes, quais técnicas funcionam e onde ha espaco para inovar ou melhorar
seu proprio desempenho. O benchmarking é exatamente isso: uma forma estruturada de aprender com a
experiéncia alheia.

Essa ferramenta é crucial para a melhoria continua. Ela ajuda a definir metas realistas e ambiciosas, a identificar
lacunas no seu proprio desempenho e a descobrir novas abordagens para resolver problemas. Ao olhar para fora,
VoCé expande sua visao e evita a "miopia" de focar apenas no seu proprio umbigo, abrindo-se para um universo de
possibilidades e inovacées que podem impulsionar seu negocio.



Técnicas de Benchmarking e Extracao de
Insights

Para realizar um benchmarking eficaz, vocé precisa de um processo claro. Primeiro, defina o que vocé quer
comparar: pode ser o atendimento ao cliente, a eficiéncia da logistica, a estratégia de marketing digital, a
experiéncia do usuario no site, ou a qualidade do produto. Em seguida, identifique as empresas que sao
referéncias nessa area — ndo necessariamente seus concorrentes diretos, mas qualquer empresa que se destaque.

Métodos de Coleta de Dados Analise com IA
e Pesquisa online (sites, redes sociais) Com o avanco da tecnologia, o Marketing de IA
« Andlise de avaliacées de clientes oferece ferramentas poderosas para o benchmarking,

permitindo analisar grandes volumes de dados de
concorrentes, como:

e Visitas a lojas fisicas

e Compras misteriosas

e Analise de relatorios publicos * Padroes de trafego web

e Participacao em eventos do setor * Desempenho de anuncios

o Ferramentas de Marketing de IA * Engajamento em redes sociais

e Analise preditiva de tendéncias

Apos coletar os dados, o passo mais importante € a analise. Compare seus resultados com os dos benchmarks,
identifique as lacunas de desempenho e, crucialmente, entenda por que eles sao melhores em certas areas. E a
partir desse "porqué" que surgem os insights acionaveis. Por exemplo, se um concorrente tem um engajamento
muito maior nas redes sociais, o insight pode ser que ele utiliza mais videos curtos e interativos, ou que responde a
todos os comentarios em menos de 5 minutos. Transformar esses insights em planos de acao concretos é o que
realmente gera valor.

[J) Dica Pratica: Crie uma planilha de benchmarking com colunas para cada métrica importante (preco,
tempo de resposta, qualidade, etc.) e linhas para cada concorrente. Isso facilita a visualizacao das
lacunas e oportunidades.



Proposta Unica de Valor (PUV): O Que Te
Torna Insubstituivel

Depois de toda essa analise de mercado e autoconhecimento, chegamos a um ponto crucial: o que faz o seu
negocio ser unico? Em um mercado saturado de opc¢odes, ter um bom produto ja nao é suficiente. Vocé precisa de
uma Proposta Unica de Valor (PUV), uma declaragao clara e concisa que explica por que um cliente deve escolher
vocé em vez de qualquer outra opcgao disponivel. E a sua promessa de valor, o beneficio central que vocé oferece

e que te diferencia.

Relevante Especifica Crivel

Deve resolver um problema real Deve comunicar claramente o Deve ser algo que vocé

ou atender uma necessidade que vocé oferece e como é realmente consegue entregar
especifica do seu publico-alvo diferente dos outros de forma consistente

Pense na sua PUV como a sua impressao digital no mercado. Nenhuma outra empresa pode ter exatamente a
mesma. Ela ndo é apenas um slogan, mas a esséncia do seu negocio, o motivo pelo qual vocé existe e 0 que vocé
entrega de forma superior. Sem uma PUV bem definida, seu negdcio corre o risco de se tornar apenas mais um na
multiddo, competindo apenas por preco e sem uma identidade forte.

A PUV deve ser relevante para o seu publico-alvo, especifica sobre o que vocé oferece e crivel, ou seja, algo que
vocé realmente consegue entregar. Ela é a base para todas as suas estratégias de marketing e comunicacao, pois
orienta como vocé se apresenta ao mundo. E o que faz o cliente pensar: "Eu preciso disso, e s6 esta empresa pode

me dar da forma que eu quero".



Estrategias de Posicionamento: Preco-0

Valor Percebido

Com sua Proposta Unica de Valor em maos, o proximo passo € comunica-la ao mercado de forma eficaz. Isso nos

leva as Estratégias de Posicionamento, que definem como seu negdcio e seus produtos sao percebidos na mente

dos consumidores em relacao a concorréncia. Uma das formas mais comuns de posicionamento é através do

preco.

Lideranca em Custo

Oferecer o menor preco do mercado, atraindo clientes
que priorizam a economia.

e Requer estrutura de custos eficiente
e Alto volume de vendas

e Margens de lucro menores

Exemplos: Companhias aéreas low-cost, grandes
varejistas de desconto

Posicionamento Premium

Preco mais alto justificado por qualidade superior,
exclusividade ou status.

e Percepcao de maior valor
e Experiéncia diferenciada

e Margens de lucro maiores

Exemplos: Marcas de luxo, restaurantes sofisticados,
produtos artesanais

O preco nao € apenas um numero; ele comunica valor. Um posicionamento baseado em preco pode seguir duas

abordagens principais. A primeira é a lideranca em custo, onde vocé busca oferecer o menor preco do mercado,
atraindo clientes que priorizam a economia. Pense em companhias aéreas de baixo custo ou grandes varejistas.

Para isso, € fundamental ter uma estrutura de custos muito eficiente.

A segunda abordagem € o posicionamento premium, onde o preco é mais alto, mas justificado por uma percepcao

de maior qualidade, exclusividade, status ou servico superior. Marcas de luxo, restaurantes sofisticados ou

produtos artesanais se encaixam aqui. O preco elevado, nesse caso, reforca a ideia de valor e diferenciacao. A

escolha do posicionamento por preco deve estar alinhada com sua PUV e com o0 que seu publico-alvo valoriza.



Estrategias de Posicionamento:
Diferenciacao - O Que Te Destaca

Além do preco, a diferenciacao € uma estratégia de posicionamento poderosa. Ela se concentra em destacar
atributos unicos do seu produto ou servi¢co que sao valorizados pelos clientes e que a concorréncia nao oferece ou
nao oferece tao bem. A diferenciacao pode vir de diversas fontes: um design inovador, uma tecnologia exclusiva,
um atendimento ao cliente excepcional, uma qualidade superior, um sabor Unico, ou até mesmo uma experiéncia
de compra memoravel.

0 &

Inovacao Techolodgica Experiéncia do Cliente

Produtos com recursos exclusivos ou tecnologia de Atendimento excepcional, personalizacao e jornada
ponta que a concorréncia hao possui memoravel em todos os pontos de contato
Qualidade Superior Designh Unico

Materiais premium, processos rigorosos e padroes de Estética diferenciada, identidade visual marcante e
exceléncia acima do mercado produtos visualmente atraentes

Pense na Apple. Seus produtos nao sao os mais baratos, mas sao posicionados pela inovagao, design intuitivo e
experiéncia de usuario integrada. Essa é uma diferenciacao clara. Para um pequeno negocio, a diferenciacao pode
estar na personalizacao do produto, na histéria por tras da marca, ou no relacionamento proximo com o cliente.

[ Tendéncia Atual: A Hiperpersonalizacao e Jornada do Cliente se encaixa perfeitamente aqui. Ao focar
em criar experiéncias unicas e sob medida para cada cliente, vocé se diferencia da concorréncia que
oferece um servico genérico. Utilizar dados e tecnologia para entender as preferéncias individuais e
adaptar a oferta, a comunicacao e até o produto, € uma forma potente de construir um posicionamento de
diferenciacao que gera lealdade e valor percebido.



Estrategias de Posicionamento: Nicho-0
Seu Espaco Exclusivo

Por fim, temos o posicionamento por nicho. Essa estratégia envolve focar em um segmento de mercado muito
especifico e muitas vezes subatendido, em vez de tentar agradar a todos. Ao se especializar em um nicho, vocé se
torna a melhor opcao para um grupo seleto de clientes, construindo uma forte reputacao e lealdade dentro desse
segmento.

Vantagens do Nicho Consideracoes Importantes

e Menor concorréncia direta e Nicho deve ser rentavel

o Clientes dispostos a pagar mais e Tamanho suficiente para crescer

e Especializacao reconhecida o Capacidade de entregar valor superior
e Relacionamento mais préoximo e Conhecimento profundo do segmento

e Marketing mais direcionado e Adaptacao as necessidades especificas

Imagine um restaurante que nao serve apenas comida italiana, mas se especializa em culinaria siciliana auténtica,
utilizando apenas ingredientes importados. Ele nao busca atrair todos os amantes de comida italiana, mas sim
aqueles que valorizam a especificidade e a autenticidade da Sicilia. Esse € um posicionamento de nicho.

A vantagem do nicho é que a concorréncia tende a ser menor e os clientes estao dispostos a pagar mais por uma
solucao que atenda perfeitamente as suas necessidades exclusivas. No entanto, é crucial que o nicho seja grande
o suficiente para ser rentavel e que vocé realmente consiga entregar um valor superior para esse publico. E como
encontrar um pequeno 04asis no deserto, onde vocé pode prosperar sem a concorréncia acirrada das grandes
cidades.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo

Preco Lideranca em custo ou Custo de producao, Companhia aérea low-
posicionamento valor percebido cost vs. companhia
premium aerea de luxo.

Diferenciacao Atributos unicos do Inovacao, qualidade, Carro com tecnologia
produto/servico design, atendimento autbnoma exclusiva vs.

carro basico.

Nicho Foco em um segmento Necessidades nao Loja de roupas para
de mercado especifico atendidas de um grupo canhotos vs. loja de
roupas genérica.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim de mais uma aula essencial para o seu desenvolvimento como empreendedor. Percorremos um
caminho que comecou com a identificacao dos diferentes tipos de concorrentes — diretos, indiretos e substitutos -
e nos levou a uma profunda autoavaliacao com a Analise SWOT, que nos permitiu enxergar Forcas, Fraquezas,
Oportunidades e Ameacas. Exploramos o Benchmarking como uma ferramenta poderosa para aprender com o
mercado e, finalmente, mergulhamos na arte de definir uma Proposta Unica de Valor (PUV) e de posicionar seu
negocio através de estratégias de preco, diferenciacao e nicho.

ol fad

Identificacao de Concorrentes Analise SWOT

Diretos, indiretos e substitutos Forcas, Fraguezas, Oportunidades, Ameacas

s N

Benchmarking PUV e Posicionamento
Aprender com as melhores praticas Definir seu espaco unico no mercado
Em pratica

Lembre-se que o mercado esta em constante movimento. A analise de concorréncia e o posicionamento nao sao
tarefas unicas, mas processos continuos. Use a SWOT para revisitar sua estratégia anualmente, aplique o
benchmarking para se manter atualizado e refine sua PUV a medida que seu negocio evolui. Abrace as tendéncias
como o Marketing de IA e a hiperpersonalizacao para se diferenciar e construir um negocio resiliente e relevante.

[J) Acao Imediata: Apos esta aula, reserve 30 minutos para fazer uma Analise SWOT simplificada do seu
negdcio ou ideia. Liste pelo menos 3 itens em cada quadrante. Esse exercicio pratico consolidara o
aprendizado e dara clareza sobre seus proximos passos estratégicos.



Autoavaliacao

01 02 03
Questao 1 Questao 2 Questao 3
Qual das seguintes opcoes Ao realizar uma Analise SWOT, a Um empreendedor que decide focar
representa um concorrente indireto  "reputacao de marca" de uma na venda de produtos organicos e
para uma academia de ginastica? empresa seria classificada como: veganos para um publico com
a) Outra academia de ginastica no a) Oportunidade. restricoes alimentares esta

. utilizando qual estratégia de
mesmo bairro. b) Ameaca.

- 5

b) Um personal trainer auténomo. c) Forca. posicionamento:
c) Um aplicativo de meditacao e d) Fraqueza. a) Lideranca em custo.
bem-estar. b) Diferenciacao por preco.
d) Uma loja de suplementos c) Posicionamento de nicho.
alimentares. d) Posicionamento de massa.
04 05
Questao 4 Questao 5 (Dissertativa)

A utilizacao de ferramentas de Inteligéncia Artificial para Explique, com suas palavras, a importancia de uma
analisar o comportamento do consumidor e personalizar Proposta Unica de Valor (PUV) para um pequeno
campanhas de marketing, conforme discutido na aula, € negocio que esta comecando no mercado.

um exemplo de:

a) Ameaca externa.

b) Fraqueza interna.

c) Oportunidade de mercado.
d) Concorréncia substituta.



Gabarito

Resposta 1

1 c) Um aplicativo de meditacao e bem-estar

Satisfaz a mesma necessidade de bem-estar/saude, mas com um produto diferente.

Resposta 2
2 c) Forca

E um atributo interno positivo da empresa.

Resposta 3

3 c) Posicionamento de nicho

Foca em um segmento especifico e subatendido.

Resposta 4

4 c) Oportunidade de mercado

E uma tendéncia externa favoravel que pode ser aproveitada.

Resposta 5

Resposta esperada: A PUV ¢ crucial para um pequeno negocio porque, em um mercado competitivo,

5 ela define o que torna a empresa especial e diferente das outras. Ela ajuda a atrair e reter clientes ao
comunicar claramente o beneficio central e exclusivo que sé aquele negocio oferece, evitando que a
empresa seja apenas mais uma e tenha que competir apenas por preco.



Proxima Aula e Recursos Adicionais

Préxima Aula Recursos Adicionais

Na Aula 4, vamos dar um passo adiante e aprender a e Livro: "A Estratégia do Oceano Azul" de W. Chan
transformar toda essa analise em acao, com o Kim e Renée Mauborgne (para pensar em como
"Planejamento de Marketing Integrado". criar novos espacos de mercado).

e Artigo: "Como Fazer uma Andlise SWOT Completa

Vocé aprendera a criar um plano estratégico completo
(para aprofundar na ferramenta).

que integra todos os elementos do marketing mix e

alinha suas acdes aos objetivos do negdcio. o Ferramenta Online: Google Trends (para identificar

tendéncias e oportunidades de mercado).

() NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estio atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracodes.



