Aula 7 - Posicionamento Estrategico e
Proposta de Valor

No dinamico universo da moda, onde tendéncias surgem e desaparecem em um piscar de olhos, e a concorréncia
€ acirrada, ser notado nao é apenas um desejo, mas uma necessidade estratégica. Imagine-se em uma grande
feira de moda, com centenas de marcas disputando a atencao. O que faria uma delas se destacar na sua mente?
Nao é apenas o produto mais bonito ou o preco mais baixo; € algo mais profundo, uma impressao duradoura que a
marca deixa.

E exatamente sobre essa impressao e sobre como construi-la de forma intencional que vamos conversar hoje.
Compreender o posicionamento estratégico e a proposta de valor nao € apenas teoria de marketing; € a bussola
gue guia cada decisao de uma marca, desde o design de uma peca até a forma como ela se comunica com 0
mundo. Sem um posicionamento claro, sua marca corre o risco de ser apenas mais uma voz no coro, diluida e
esquecida.

Ao final desta aula, vocé sera capaz de definir como uma marca de moda deseja ser percebida no mercado,
visualizar o cenario competitivo através de mapas de posicionamento, desenvolver uma Proposta Unica de Valor
(PUV) que realmente a diferencie e aplicar estratégias de diferenciacao em produto, servico, imagem e
experiéncia. Prepare-se para desvendar os segredos que transformam uma simples marca em um icone
reconhecivel e desejado.



O Que é Posicionamento de Mercado e Por
Que Ele Importa?

Pense por um momento nas marcas de moda que vocé mais
admira. O que vem a sua mente quando pensa na Chanel, na
Zara ou na Patagonia? Provavelmente, nao é apenas um
produto especifico, mas um conjunto de ideias, sentimentos
e valores. A Chanel evoca luxo atemporal e elegancia, a
Zara, moda rapida e acessivel, e a Patagonia, aventura e
sustentabilidade. Essa percepcao que vocé tem de cada
uma delas é o resultado de um posicionamento de mercado
bem-sucedido.

O posicionamento de mercado €, em esséncia, o lugar que
sua marca ocupa na mente do consumidor em relagao aos
seus concorrentes. Nao se trata do que a marca &, mas do
que ela representa para o publico. E a arte de criar uma
imagem e uma identidade distintas, que ressoem com um
grupo especifico de pessoas e as faca escolher sua marca
em detrimento de outras. Em um mercado de moda

saturado, onde a oferta muitas vezes supera a demanda, ter
um posicionamento claro € a chave para a sobrevivéncia e o
crescimento.

Imagine que o mercado de moda € uma grande festa. Sua marca nao quer ser apenas mais um convidado na
multidao; ela quer ser aquela pessoa que, ao entrar, todos nhotam, nao pela extravagancia, mas pela sua
autenticidade e pelo que ela representa. O posicionamento € como vocé se apresenta nessa festa, a histéria que
vocé conta sobre si mesmo antes mesmo de alguém te conhecer. Ele define quem vocé é, para quem vocé é e por
que vocé é diferente.



Como Sua Marca Quer Ser Percebida:
Construindo a Identidade Desejada

Definir como sua marca quer ser percebida é o primeiro passo para um posicionamento eficaz. Isso vai muito além
de ter um logo bonito ou uma campanha publicitaria chamativa. Envolve uma profunda reflexao sobre a esséncia
da marca, seus valores, sua missao e, crucialmente, quem é o seu publico-alvo. Vocé quer ser visto como
inovador, classico, acessivel, exclusivo, sustentavel, ousado? Cada uma dessas escolhas direcionara todas as suas

acoes.
Sustentabilidade Inovacao Autenticidade
Materiais organicos, producao Tecnologia de ponta, design Valores genuinos, comunicacao
transparente, embalagem vanguardista, solucdes criativas transparente, conexao real
ecolégica

Para ilustrar, pense em uma marca de moda que decide focar na sustentabilidade. Ela ndo apenas usara materiais
organicos, mas comunicara essa escolha de forma transparente, desde a origem da matéria-prima até o processo
de producao. Sua embalagem sera ecoldgica, suas campanhas mostrardo modelos em cenarios naturais e sua
narrativa sera sobre responsabilidade ambiental. Tudo isso contribui para que ela seja percebida como uma marca
consciente e ética, atraindo consumidores que compartilham desses valores.

Essa construcao da percepcao € um trabalho continuo e integrado. Cada ponto de contato do consumidor com a
marca — seja no e-commerce, na loja fisica, nas redes sociais ou no atendimento ao cliente — deve reforcar a
imagem desejada. E como um mosaico, onde cada pequena peca contribui para a imagem final. Em 2025, com a
crescente demanda por transparéncia e autenticidade, as marcas que conseguem alinhar sua comunicacao com
suas praticas internas sao as que mais se destacam e constroem uma percepcao solida e confiavel.



Mapas de Posicionamento: Visualizando o
Cenario Competitivo

Depois de entender como sua marca quer ser percebida, o proximo passo € visualizar onde ela se encaixa no
mercado em relacdo aos concorrentes. E aqui que os mapas de posicionamento se tornam ferramentas
incrivelmente uteis. Imagine um grafico simples, com dois eixos que representam caracteristicas importantes para
0 seu publico-alvo, como "Preco (Baixo a Alto)" e "Qualidade (Baixa a Alta)" ou "Inovacao (Tradicional a
Vanguardista)" e "Estilo (Casual a Formal)".

Ao plotar sua marca e seus principais concorrentes nesse mapa, vocé consegue identificar lacunas no mercado,
areas de alta competicao e, mais importante, onde sua marca esta posicionada atualmente e onde ela poderia
estar. Por exemplo, se vocé percebe que ha muitas marcas de moda "acessiveis e casuais", mas poucas
"acessiveis e inovadoras", isso pode indicar uma oportunidade para sua marca se diferenciar. E como ter um GPS
que mostra nao so onde vocé esta, mas também os caminhos menos explorados.

A beleza dos mapas de posicionamento reside na sua simplicidade visual e na capacidade de sintetizar
informacdes complexas. Eles permitem que vocé e sua equipe tenham uma visao panoramica do campo de
batalha, facilitando a tomada de decisdes estratégicas. Nao se trata apenas de copiar o que os outros fazem, mas
de encontrar seu proprio espaco, onde sua marca possa prosperar.

Conceito Ambito/Aplicaciao Base/Origem Exemplo no Marketing
de Moda
Posicionamento Lugar na mente do Percepcao, Chanel: Luxo atemporal,
consumidor diferenciacao elegancia.
Mapa de Ferramenta visual de Eixos de atributos Grafico com "Preco" vs.
Posicionamento analise competitiva relevantes "Qualidade" para

comparar marcas de
luxo, fast fashion e mid-
range.



Criando Mapas de Posicionamento na
Pratica

Para criar um mapa de posicionamento eficaz, comece identificando os atributos mais relevantes para o seu
publico-alvo no segmento de moda. Pergunte-se: o que realmente importa para meus clientes ao escolherem uma
peca de roupa ou uma marca? Pode ser preco, qualidade, design, sustentabilidade, exclusividade, conforto, ou
uma combinacao desses fatores. Escolha dois atributos que sejam independentes e que permitam uma boa
distincao entre as marcas.
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Identifique Atributos-Chave Desenhe o Grafico

Escolha dois atributos independentes e relevantes para  Crie eixos horizontal e vertical com os atributos

seu publico (ex: Preco vs. Inovacao) selecionados
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Posicione as Marcas Analise Padroes

Plote sua marca e principais concorrentes no mapa Identifique aglomerados, lacunas e oportunidades de

diferenciacao

Em seguida, desenhe um grafico com esses dois atributos como eixos. Por exemplo, o eixo horizontal pode ser
"Preco (Baixo para Alto)" e o vertical "Nivel de Inovacao (Tradicional para Vanguarda)". Agora, posicione sua marca
e seus principais concorrentes nesse grafico. Onde a Zara se encaixaria? E a Gucci? E uma pequena marca local
de slow fashion? Ao fazer isso, vocé comecara a ver padrdes e aglomerados de marcas, bem como espacos
vazios que representam oportunidades.

Essa visualizacado nao so revela onde sua marca esta em relacao aos outros, mas também ajuda a identificar se o
seu posicionamento atual esta alinhado com o que vocé deseja. Se sua marca quer ser percebida como inovadora,
mas no mapa ela aparece préxima a marcas tradicionais, ha um desalinhamento que precisa ser corrigido. E uma
ferramenta poderosa para guiar nao apenas a comunicacao, mas também o desenvolvimento de produtos e a
estratégia de precos, garantindo que cada acao reforce o posicionamento desejado.



Desenvolvimento da Proposta Unica de
Valor (PUV) para se Destacar

Se o posicionamento € o lugar que sua marca ocupa na mente do
PO r q u e consumidor, a Proposta Unica de Valor (PUV) é a razao pela qual o

consumidor deveria escolher vocé em vez de qualquer outro. Em

um mercado de moda onde a imitacao € comum e as tendéncias

e s C o I h e r se espalham rapidamente, ter uma PUV clara € o seu "superpoder"

secreto, aquilo que o torna verdadeiramente insubstituivel. Nao é

N " "
vo C e ? apenas o que voce faz, mas como voce resolve um problema ou
o

atende a uma necessidade de forma que ninguém mais consegue.

A PUV deve ser uma declaracao concisa e poderosa que comunica os beneficios mais importantes que sua marca
oferece, e como esses beneficios sdo unicos ou superiores aos da concorréncia. Ela responde a pergunta: "Por
que eu deveria comprar de vocé?". Pense em uma marca de moda que oferece roupas com ajuste perfeito para
todos os tipos de corpo, usando tecnologia de escaneamento 3D. Sua PUV nao € apenas "roupas sob medida",
mas "o ajuste perfeito e personalizado que eleva sua confianca, utilizando tecnologia inovadora".

() Lembre-se: Uma PUV eficaz ndo é sobre o que vocé faz, mas sobre o valor Unico que vocé entrega ao
cliente e como isso transforma a vida dele.

Desenvolver uma PUV robusta exige autoconhecimento da marca e um profundo entendimento do seu publico-alvo
e do mercado. Quais sao as dores, 0s desejos e as aspiracoes dos seus clientes que sua marca pode atender de
uma forma que os concorrentes hao conseguem? Em um cenario de 2025, onde a personalizacao e a experiéncia
sao cada vez mais valorizadas, uma PUV que foca nesses aspectos pode ser um diferencial decisivo.



O Coracao da PUV: Beneficios, Nao Apenas
Caracteristicas

Muitas marcas caem na armadilha de listar apenas as caracteristicas de seus produtos em sua Proposta Unica de
Valor. "Nossas roupas sao feitas de algodao organico" € uma caracteristica. "Nossas roupas de algodao organico
proporcionam conforto incomparavel e minimizam o impacto ambiental, alinhando-se aos seus valores de
sustentabilidade" € um beneficio. A diferenca é sutil, mas poderosa. Os consumidores compram solucdes para
seus problemas ou realizacdes para seus desejos, nao apenas produtos.

= ac ke

Caracteristica Beneficio Funcional Beneficio Emocional
Tecido tecnologico que nao Economia de tempo, sem Confianca e imagem impecavel o
amassa necessidade de passar dia todo

Para construir uma PUV eficaz, vocé precisa traduzir as caracteristicas do seu produto ou servico em beneficios
tangiveis e emocionais para o cliente. Pergunte-se: "E dai?". Se sua marca usa tecidos tecnoldgicos que nao
amassam, o "e dai?" é que o cliente tera mais tempo livre, menos preocupagao com a aparéncia e uma imagem
sempre impecavel. Esse é o beneficio. Em um mundo acelerado, onde o tempo € um luxo, essa economia de tempo

se torna um valor inestimavel.

Uma PUV bem formulada nao sé atrai o cliente certo, mas também serve como um guia interno para a marca. Ela
ajuda a equipe a entender o propodsito maior do que estao construindo e a manter o foco no que realmente importa
para o cliente. E a promessa central que sua marca faz ao mundo, e cada acao deve ser um reflexo dessa

promessa.



Estrategias de Diferenciacao: Produto - A
Esséncia da Inovacao

Uma das formas mais diretas de se destacar no mercado de moda é através do préprio produto. A diferenciacao de
produto nao se resume apenas a ter um design unico, embora isso seja crucial. Ela engloba a qualidade dos
materiais, a inovacao tecnoldgica, a funcionalidade, a durabilidade e até mesmo a forma como o produto é
fabricado. Pense em uma marca que desenvolve um tecido que se adapta a temperatura corporal, ou que cria
pecas modulares que podem ser transformadas em diferentes looks.

@2) Materiais {:} Tecnologia Integrada ij Design Funcional
Sustentaveis Tecidos inteligentes, Pecas modulares, ajustaveis
Tecidos reciclados, provadores virtuais (AR) e e multifuncionais que
biodegradaveis ou de baixo personalizacao em massa resolvem problemas
impacto ambiental com através de dados especificos

comunicacao transparente

Em 2025, a diferenciacao de produto na moda esta cada vez mais ligada a sustentabilidade e a tecnologia. Marcas
gue investem em materiais reciclados, biodegradaveis ou de baixo impacto ambiental, e que comunicam isso de
forma transparente, estao criando um diferencial poderoso. Da mesma forma, a incorporacao de tecnologias como
tecidos inteligentes, provadores virtuais (AR) ou personalizacao em massa através de dados, elevam o produto a
um novo patamar de valor e exclusividade.

A chave é ir além do obvio. Nao basta fazer uma camisa; € preciso fazer a camisa que resolve um problema
especifico do cliente ou que oferece uma experiéncia superior. E como um chef que ndo apenas cozinha um prato,
mas o reinventa com ingredientes inusitados e uma técnica impecavel, transformando uma refeicao em uma
experiéncia gastrondmica memoravel.



Estrategias de Diferenciacao: Servico -
Elevando a Experiencia do Cliente

Além do produto em si, a forma como sua marca interage com o cliente pode ser um poderoso diferencial. A
diferenciacao por servico abrange tudo, desde o atendimento pré-venda até o pos-venda, incluindo a facilidade de
compra, a politica de trocas e devolugodes, a personalizacao do atendimento e a agilidade na resolucao de
problemas. Em um mundo onde as expectativas dos consumidores sao cada vez maiores, um servigo excepcional
pode transformar um comprador ocasional em um cliente leal.

— ) ————

Consultoria Personalizada Entrega Flexivel

Atendimento de estilo online ou presencial Opcodes ultra-rapidas com horarios personalizados
adaptado as necessidades individuais e rastreamento em tempo real

Ajustes Gratuitos Atendimento Omnichannel

Pequenos reparos e alteracdes para garantir o Experiéncia fluida entre chat, telefone e loja fisica
caimento perfeito sem perder contexto

Imagine uma marca de moda que oferece consultoria de estilo personalizada online, ou que tem um sistema de
entrega ultra-rapida com opc¢des de horario flexiveis. Ou ainda, uma que oferece pequenos ajustes gratuitos nas
pecas compradas, garantindo o caimento perfeito. Esses sao exemplos de como o servico pode ir além do basico e
criar um valor percebido que os concorrentes dificiimente conseguirao replicar sem um esforco significativo.

A transformacao digital e o conceito "phygital" (integracao de canais online e offline) sdo cruciais aqui. Um
atendimento omnichannel, onde o cliente pode iniciar uma conversa no chat, continuar por telefone e finalizar na
loja fisica sem perder o contexto, é um exemplo de servico diferenciado. E como ter um concierge pessoal que
antecipa suas necessidades e torna toda a jornada de compra fluida e prazerosa.



Estratégias de Diferenciacao: Imagem-A
Narrativa que Conecta

A imagem da marca é o conjunto de percepcdes e associacdes que os consumidores tém dela. E a histdria que a
marca conta sobre si mesma e sobre 0 mundo, e como essa historia ressoa com o publico. A diferenciacao por
imagem é construida atraves da identidade visual, da comunicacao de marketing, do storytelling, dos valores que a
marca defende e das personalidades ou influenciadores que a representam.

"A imagem € a alma da marca, o que a torna memoravel e desejavel. Nao se trata apenas de vender roupas, mas
de vender um estilo de vida, uma aspiracao, uma identidade."

Pense em marcas que se associam a causas sociais ou ambientais, como o combate ao trabalho escravo na cadeia
de producao ou o apoio a comunidades artesanais. Ao comunicar esses valores de forma auténtica, a marca
constréi uma imagem de responsabilidade e propdsito, atraindo consumidores que buscam mais do que apenas
um produto. Em 2025, a comunicacao transparente sobre a cadeia de suprimentos e 0 combate ao greenwashing

sao essenciais para construir uma imagem de marca confiavel e ética.

A imagem é a alma da marca, o0 que a torna memoravel e desejavel. Nao se trata apenas de vender roupas, mas de
vender um estilo de vida, uma aspiracdo, uma identidade. E como um filme bem dirigido, onde cada cena, cada
didlogo e cada personagem contribuem para uma narrativa envolvente que captura a imaginacao do publico.



Estrategias de Diferenciacao: Experiéncia -
A Jornada Inesquecivel

A experiéncia é a soma de todas as interacdes que o cliente tem com a marca, desde o momento em que ele a
descobre até o pés-compra. A diferenciacao por experiéncia vai além do bom atendimento; ela busca criar
momentos memoraveis e emocionais que fidelizam o cliente. Isso pode incluir eventos exclusivos, personalizacao
de produtos na loja, ambientes de compra imersivos ou até mesmo a forma como o produto é desembalado em

casa.

Experiéncias Fisicas Experiéncias Digitais

e Workshops de customizacao na loja e Provadores virtuais com AR

e Eventos exclusivos com estilistas e Personalizacao online em tempo real
e Ambientes imersivos e instagramaveis e Conteudo interativo e educativo

e Unboxing premium e memoravel e Comunidades digitais engajadas

No contexto da moda, a experiéncia phygital € um campo fértil para a diferenciacao. Provadores virtuais que
permitem experimentar roupas em casa via realidade aumentada (AR), ou lojas fisicas que oferecem workshops de
customizacao e eventos com estilistas, sao exemplos de como a experiéncia pode ser enriquecida. O objetivo é
transformar a compra de moda em um evento, uma celebracao, e nao apenas uma transacao.

A experiéncia é o palco onde todas as outras estratégias de diferenciacao se encontram. Um produto inovador, um
servigco impecavel e uma imagem poderosa culminam em uma experiéncia que o cliente nao apenas desfruta, mas
que deseja repetir e compartilhar. E como ir a um show de sua banda favorita: ndo é s6 a musica, mas a energia do
lugar, a conexao com outros fas, a sensacao de fazer parte de algo maior.



Integrando Tendéncias: Sustentabilidade e
Etica como Diferenciadores

Em 2025, a sustentabilidade e a ética deixaram de ser um diferencial para se tornarem um requisito basico para
muitas marcas de moda, mas ainda sdo um poderoso vetor de posicionamento e PUV. Aprofundar-se em marketing
para a economia circular, por exemplo, significa nao apenas usar materiais reciclados, mas projetar produtos para
serem duraveis, reparaveis e reciclaveis ao final de sua vida util. Isso comunica um compromisso genuino com o
planeta.

Design Circular Uso Consciente
Produtos duraveis e reparaveis & Educacao do consumidor sobre
desde a concepcao @ cuidados e longevidade
Regeneracao 0 Reciclagem
7
Transformacao em novos @ Programas de retorno e
produtos ou biodegradacao reaproveitamento de materiais

A comunicacao transparente sobre a cadeia de suprimentos € outro ponto crucial. Os consumidores querem saber
de onde vém suas roupas, quem as fez e em que condi¢gdes. Marcas que conseguem rastrear e comunicar a
origem de seus materiais e o processo de producao, combatendo o greenwashing (a pratica de marketing
enganosa que faz parecer que produtos sdo mais sustentaveis do que realmente sdo), constroem uma confianca
inestimavel.

Essa abordagem nao sé atrai um publico consciente, mas também posiciona a marca como lider em
responsabilidade social e ambiental. E uma forma de dizer: "N6s nos importamos, e vocé também pode se importar
ao nos escolher". Isso cria uma conexao emocional profunda, transformando a compra em um ato de alinhamento
de valores.



Integrando Tendeéencias: Transformacao
Digital e Phygital na Moda

A transformacao digital e a integracao phygital (fisico + digital) sdo essenciais para o posicionamento e a proposta
de valor na moda contemporanea. A integracao de canais online e offline (Omnichannel) permite que o cliente
tenha uma experiéncia fluida, seja comprando no e-commerce, retirando na loja, ou usando provadores virtuais
(AR) antes de decidir pela compra fisica. Essa conveniéncia e personalizacao elevam a experiéncia do cliente a um
novo patamar.

E-commerce Inteligente Social Commerce

Recomendacdes personalizadas baseadas em Compra direta atraves de redes sociais com
dados e histérico de navegacao experiéncia integrada

Provadores Virtuais (AR) Loja Fisica como Hub

Experimentacao digital que reduz devolucoes e Espaco de experiéncia, eventos e conexao com a
aumenta confianca comunidade

Estratégias para e-commerce e social commerce se tornam mais sofisticadas, utilizando dados para personalizar
ofertas e recomendacodes. A presenca digital ndo é apenas um catalogo online, mas um espaco interativo onde a
marca pode contar sua histéria, engajar a comunidade e oferecer servicos exclusivos. Os provadores virtuais, por
exemplo, nao sao apenas uma ferramenta tecnologica; eles resolvem o problema da incerteza da compra online,
reduzindo devolugcdes e aumentando a satisfacao.

Essa fusao do mundo fisico e digital permite que as marcas criem uma PUV que combine a tangibilidade do
produto com a conveniéncia e a inovacao da tecnologia. E como ter o melhor dos dois mundos, onde a loja fisica
se torna um hub de experiéncia e o digital, um facilitador de acesso e personalizacao.



Marketing de Dados (Data-Driven
Marketing) para um Posicionamento Preciso

No cenario de 2025, o marketing de dados € o0 motor que impulsiona um posicionamento estratégico e uma
proposta de valor verdadeiramente eficazes. Coletar, analisar e interpretar dados sobre o comportamento do
consumidor, suas preferéncias, histérico de compras e interagcdées com a marca permite uma compreensao
aprofundada do publico-alvo. Essa inteligéncia de dados é fundamental para refinar o posicionamento e garantir
que a PUV ressoe com as necessidades reais dos clientes.
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Analise Inteligente

ar;

Coleta de Dados Identificacao de padrdes, tendéncias e

Comportamento, preferéncias, historico de compras oportunidades de mercado
e interacdes multicanal

fa

Y
&
Otimizacao Continua

Personalizagao Ajuste de estratégias baseado em resultados e

Ofertas, mensagens e experiéncias customizadas feedback em tempo real
para cada cliente

Por exemplo, ao analisar dados de vendas, uma marca pode descobrir que um determinado estilo de roupa é muito
popular em uma regiao especifica, ou que clientes que compram um tipo de produto tendem a se interessar por
outro. Essas informagdes permitem que a marca personalize suas mensagens, crie colegcdes mais assertivas e
otimize suas estratégias de diferenciacao. O marketing de dados nao € apenas sobre numeros; é sobre transformar
esses numeros em insights acionaveis que guiam as decisdes estratégicas.

A personalizacao em escala, impulsionada por dados, permite que a marca se posicione como uma solucao sob
medida para cada cliente, mesmo em um mercado de massa. E como ter um estilista pessoal para cada um dos
seus clientes, que sabe exatamente o que eles querem e precisam, antes mesmo que eles pecam. Isso cria uma
conexao mais forte e uma lealdade duradoura, pois o cliente se sente verdadeiramente compreendido e valorizado.



Conectando os Pontos: Posicionamento,
PUV e Diferenciacao

Chegamos ao ponto em que todas as pecas se encaixam. O posicionamento estratégico é a sua decisao sobre
onde vocé quer estar na mente do consumidor. A Proposta Unica de Valor (PUV) é a promessa central que vocé
faz para ocupar esse espaco. E as estratégias de diferenciacao — em produto, servico, imagem e experiéncia — sao
as ferramentas praticas que vocé usa para cumprir essa promessa e se destacar da concorréncia.

Em um mercado de moda que valoriza a autenticidade, a sustentabilidade e a inovagao digital, a capacidade de
integrar esses elementos em um posicionamento coeso e uma PUV convincente € o que separa as marcas que
apenas existem daquelas que prosperam. Nao se trata de escolher uma ou outra estratégia, mas de orquestra-las
em harmonia, criando uma sinfonia que ressoa com o seu publico.

(J Reflexao: O objetivo final ndo é apenas vender um produto, mas construir uma marca que tenha
significado, que inspire e que crie uma conexao duradoura com seus clientes.

Lembre-se, o objetivo final ndo é apenas vender um produto, mas construir uma marca que tenha significado, que
inspire e que crie uma conexao duradoura com seus clientes. E um processo continuo de escuta, adaptacao e
inovacao, sempre com o olhar atento as tendéncias e, mais importante, as necessidades e desejos do seu publico.



Consolidacao e Proximos Passos

Nesta aula, exploramos a importancia vital do posicionamento estratégico e da proposta de valor no competitivo
mercado de moda. Vimos como definir a percepcao desejada para sua marca, utilizar mapas de posicionamento
para visualizar o cendrio competitivo e, crucialmente, desenvolver uma Proposta Unica de Valor (PUV) que a
destaque. Abordamos também as diversas estratégias de diferenciacao — produto, servico, imagem e experiéncia -
e como as tendéncias de 2025, como sustentabilidade, transformacao digital e marketing de dados, sao pilares
para um posicionamento robusto.

Em pratica:

e Analise como sua marca (ou uma marca que vocé admira) é percebida atualmente.
e l|dentifique dois atributos-chave para seu publico e crie um mapa de posicionamento simples.
e Formule uma PUV clara, focando nos beneficios unicos que sua marca oferece.

e Pense em como sua marca pode aplicar as estratégias de diferenciacao, incorporando as tendéncias de 2025.

Autoavaliacao

1. Qual dos seguintes elementos é o principal objetivo do posicionamento de mercado? a) Definir o preco mais
baixo para atrair mais clientes. b) Ocupar um lugar distinto e relevante na mente do consumidor. c) Criar um
produto idéntico ao do concorrente, mas com embalagem diferente. d) Ignorar as tendéncias de mercado para
manter a originalidade.

2. Ao criar um mapa de posicionamento, qual é a principal vantagem de plotar sua marca e seus concorrentes? a)
Determinar qual marca tem o maior faturamento anual. b) Identificar lacunas no mercado e oportunidades de
diferenciacao. c) Copiar as estratégias de marketing dos concorrentes de sucesso. d) Avaliar a popularidade
das marcas nas redes sociais.

3. Uma Proposta Unica de Valor (PUV) eficaz deve focar principalmente em: a) Uma lista exaustiva de todas as
caracteristicas do produto. b) Os beneficios unicos e superiores que a marca oferece ao cliente. c) A historia de
fundacao da empresa e seus desafios iniciais. d) O preco de venda do produto em comparacao com a
concorréncia.

4. Aincorporacao de provadores virtuais (AR) e a integracdo de canais online e offline (Omnichannel) sdo
exemplos de estratégias de diferenciacao focadas em: a) Produto. b) Servico e Experiéncia. c) Imagem. d)
Preco.

Gabarito: 1. b) | 2. b) | 3. b) | 4. b)

Questao Discursiva:

Considerando as tendéncias de sustentabilidade e transformacao digital para 2025, discuta como uma marca de
moda pode integrar esses dois pilares para construir uma Proposta Unica de Valor (PUV) que seja ao mesmo
tempo ética e inovadora, e como isso impactaria seu posicionamento no mercado.

Proxima Aula:

Na Aula 8, mergulharemos no fascinante mundo do Storytelling: Criando Narrativas que Conectam. Vocé
aprendera a tecer historias envolventes que dao vida a sua marca e fortalecem o posicionamento que construimos
hoje.

Recursos Adicionais:

e Livro: "Posicionamento: A Batalha Por Sua Mente" de Al Ries e Jack Trout (classico para aprofundar o
conceito).

e Artigo: Pesquise sobre "Marketing para Economia Circular na Moda" (para entender a aplicacao pratica da
sustentabilidade).

o Case Study: Analise o posicionamento de marcas como Patagonia ou Everlane (exemplos de diferenciacao por
valores e transparéncia).

NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte
sempre fontes oficiais para verificar alteracoes.



