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Resumo

Este trabalho apresenta o estudo e a andlise realizados sobre o posicionamento estratégico
de marketing, assim também como entrevistas feitas com profissionais de empresas de
diferentes setores de mercado, através de um quadro comparativo de perguntas e respostas,
para expor o que, de fato, se aproveita da teoria e € implementado na pratica. Além disso,
apresenta a bibliografia, o resumo, as citagOes e as referéncias utilizadas na constitui¢do do
estudo.

Palauras-chaue: Posicionamento estratégico; Segmentacdo de mercado; Vantagem

competitiva.

Este artigo tem como objetivo principal o entendimento da importancia da
segmentacdao de mercado no processo de posicionamento estratégico das marcas, sob a Gtica
da pratica de profissionais do marketing de renomadas empresas de variados segmentos.

Para isso, foi realizado um profundo estudo dos resultados de entrevistas em
profundidade com esses profissionais.

O levantamento tedrico sobre o posicionamento estratégico de marketing estd cada
vez mais estruturado. J4 se sabe que esse estudo é fundamental para empresas de pequeno,
médio e grande porte, seja ela de qualquer segmento ou localidade geogréfica.

Na teoria, toda empresa deve estudar e trabalhar seu posicionamento estratégico,
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explorando, dentro desse item, a segmentacdo de mercado e seu publico alvo, aproveitando
as vantagens competitivas que serdo provenientes dos resultados desse trabalho.

Por outro lado, € necessario saber, o que, de fato, acontece na pratica. Com estudos,
andlises e pesquisas realizadas com diferentes ramos empresariais, ¢ possivel identificar os
principais pontos em potencialidade para estimular e desenvolver o processo de
estruturacdo de marketing e sua aplicacdo a cada tipo de empresa, sendo, portanto, um
estudo necessdario para todas as marcas que buscam consolidar seu posicionamento com
eficiéncia e resultado.

Entretanto, nem tudo o que estd na teoria pode ser aplicado a todas as empresas.
Para avaliar o que pode ser posto em pritica e a maneira mais eficiente para isso em cada
caso, € necessario que as empresas tenham total dominio das caracteristicas de
microambiente e de macroambiente que influenciam o seu negoécio. Todos os fatores
influenciadores devem ser analisados com cautela, pois o sucesso do desenvolvimento do
posicionamento dependerd da coesdo das informacdes provenientes dessa andlise.

Portanto, para a realizacio de um estudo aprofundado desse processo, foram
realizadas entrevistas com alguns renomados profissionais do mercado, as quais tratavam
da importancia da segmentacdo de mercado e do valor da marca, aplicados ao
posicionamento estratégico, dentro das caracteristicas de cada uma de suas empresas.

Os profissionais entrevistados foram:

Sr. Elcio Damaceno — 3M

Sra. Silvia Prado — Consultora de Marketing

Sra. Elaine El Badouy Cecchettini (Badui) — Sony
Sr. Ronaldo Pinto Flor — Multibrés

Cada entrevistado abordou a visao da empresa a qual representa sobre a teoria do
posicionamento estratégico de marketing e, também, da segmenta¢do de mercado, de modo
a fazer o cruzamento dessas informacdes e sua aplicabilidade dentro de cada situacgdo.

Como base para o estudo dessas entrevistas, foram analisados e avaliados dois
importantes embasamentos tedricos de marketing, possibilitando o dominio mais eficiente
sobre as técnicas discutidas e sua aplicabilidade.

O primeiro diz respeito a teoria da esséncia do posicionamento estratégico.

Segundo Porter, se tratando de posicionamento estratégico de marketing, as
empresas devem ser flexiveis para atender de maneira rdpida e efetiva as alteragdes

competitivas do mercado e ndo perder espaco. E através do benchmarketing (comparacio
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com concorrentes) € do core competences (competéncias centrais) que uma empresa
fortalece seu posicionamento e se mantém lider de mercado, precavida para diversas
ameacas.

Atualmente, em muitas marcas, o posicionamento estratégico ainda pode ser
considerado muito estdtico perante as variadas transformagdes do mercado, sendo comum
encontrarmos empresas copiando o posicionamento das rivais, ao invés de desenvolver seu
préprio posicionamento a partir de estudos que analisem a potencialidade de possiveis
posicionamentos. Sem esse planejamento, o posicionamento criado provavelmente terd
efeito por curto prazo e suas vantagens competitivas nao serdo duradouras.

Outra linha de andlise tedrica muito pertinente para a consolidacio deste artigo € a
defini¢ao de segmentagao de mercado, segundo Kotler.

Ele afirma que a segmentacao de mercado é fundamentada por um vasto grupo de
compradores identificidveis em um mercado. A grande massa de consumidores difere-se em
caracteristicas fisicas ou psicograficas, como, por exemplo, faixa etdria, sexo, poder de
compra, desejos, localizacdes geograficas, habitos de compra, atitudes, entre outros.
Sabendo essas informacdes, cabe as empresas a tarefa de isolar determinados grupos que
apresentam caracteristicas semelhantes, agrupando-os em diferentes categorias de publico
alvo e direcionar sua comunica¢do de maneira especifica para cada um deles, efetivando
sua estratégia de vendas de acordo com as caracteristicas do produto ou servico oferecido.

O cruzamento de informacdes desses dois conceitos com a andlise em profundidade
das entrevistas possibilitou o entendimento sobre a teoria da segmentacdo de mercado e
suas diversas formas de aplicagdo na pratica do posicionamento estratégico, de acordo com

as varidveis de microambiente e de macroambiente de cada empresa.

Segmentacao de Mercado Aplicada ao Posicionamento Estratégico
Posicionar estrategicamente uma empresa deixou de ser op¢ao para ser obrigacao de
marketing ha algum tempo. Para que esse posicionamento ocorra com coeréncia e eficécia,
uma ferramenta comumente buscada é a segmentacao de mercado.
A segmentacido de mercado € uma ferramenta que possibilita o direcionamento do
foco da comunicacdo de uma empresa para seus diversos tipos de consumidor. A
quantidade de tipos de consumidor que a empresa vai ter pode depender tanto da quantidade

e do tipo de cada produto e servico que oferece, quanto do planejamento e das estratégias

Reuista Anagrama: Reuista Cientifica Interdisciplinar da Graduagdo
Ano 5 - Edicdo 4 Junho-Setembro 2012
Auenida Professor Lacio Martins Rodrigues, Y43, Cidade Uniuersitaria, So Paulo, CEP: 03508-300
anagrama @usp.br



FOLHARINI, J. R., FARIAS, R. M. SEGMENTACAD... 4

de marketing, que vao interferir nas caracteristicas do farget de acordo com a visdo da
empresa. Quanto mais amplo for o publico alvo que a empresa deseja impactar, maior e
mais complexo serd o trabalho de segmentagao.

O processo de segmentacdo de target pode ser importantissimo para as estratégias
da empresa, porém, para iniciar esse processo, ¢ preciso ter uma série de conhecimentos
basicos que influirdo diretamente em seu estudo.

O primeiro conhecimento fundamental que serd necessdrio é o conhecimento do
mercado no qual sua empresa estd inserida. Os profissionais que vao fazer esse trabalho
devem ter total dominio e entendimento sobre as condi¢cdes de macroambiente e também
sobre as condi¢des de microambiente influentes no processo.

Diferente do que grande parte das empresas faz, entender o mercado no qual estd
inserido demanda tempo, investimento e profissionais altamente qualificados, dificultando a
aplicacdo desse estudo para as empresas menores. Além disso, ndo basta apenas levantar o
histérico e todos os fatores que podem influenciar em seu negdécio, como também é
necessario ter uma equipe dedicada a fazer o acompanhamento da evolucao desse mercado,
permitindo a captacao das novidades e a antecipagao a qualquer empecilho que possa surgir
no caminho. O mercado tem evoluido mais rdpido a cada dia e as novidades, principalmente
no campo do marketing, sdo atualizadas ainda com maior frequéncia, exigindo total aten¢do
dos profissionais que fardo seu acompanhamento.

Havendo esse dominio, a segmentacdo de mercado pode ser feita de diversas
maneiras, de acordo com a cultura, com o mercado e com as condi¢des de cada uma.
Segmentar seu publico alvo pode ser feito através de pesquisas de fonte primaria (de cunho
demografico ou psicogréfico), através de pesquisas de fonte secunddria (através de
institutos como IBGE ou Datafolha, por exemplo) ou, simplesmente, através de matrizes
com informagdes provenientes do conhecimento e do acompanhamento dos funcionérios
responsaveis, que normalmente serdo os diretores e aqueles que assumem os cargos de
maior hierarquia dentro do marketing da empresa. O importante nesse momento & saber
definir com clareza o perfil de seu target. Se esse trabalho ndo for feito com o devido
estudo, atencdo e fontes seguras, ele pode gerar imprevistos, que acarretardo em drasticos
problemas de marketing, que serdo percebidos no impacto sobre as vendas da empresa. Por
nao haverem ferramentas seguras sobre o controle da eficiéncia do posicionamento
estratégico, muitos profissionais se enganam e nao percebem a real efetividade de seu

trabalho, em meio aos demais fatores que movimentam a empresa.
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A partir do momento em que se tém seus diversos targets devidamente definidos, ja
€ possivel notarmos a vantagem competitiva dessa segmentacao. As informacdes que temos
em nossas maos, além de nos passarem as caracteristicas especificas de cada publico,
podem também nos passar caminhos e estratégias para batermos nossos objetivos e isso
também pode ocorrer através de diversas maneiras.

A primeira maneira diz respeito a distribui¢do. Com produto e target bem definidos
em maos, podemos especificar os melhores canais para se trabalhar. Esse trabalho engloba
o estudo das midias e dos canais passiveis de serem trabalhados, sobre a Optica da
comparacdo de suas caracteristicas com a dos diversos tipos de consumidor que se deseja
impactar. Deve-se conhecer profundamente tanto as caracteristicas demogréfica, quanto as
caracteristicas psicograficas de seu farget para que haja sinergia entre ele e os canais de
distribuicao selecionados. Esse trabalho permitird o direcionamento mais eficiente das
acoes de comunicagdo para ele, criando, portanto, o primeiro grande diferencial competitivo
da segmenta¢do de mercado.

Atualmente, sdo poucas as empresas que trabalham com produtos/servicos voltados
para um Uunico publico e a falta de segmentacdo desses consumidores pode acarretar em
problemas no marketing, principalmente na mensagem que serd transmitida para cada
consumidor. Ao afunilar o publico predominante dentro dos targets trabalhados, a
segmentacdo exerce a importante funcdo de definir as melhores estratégias de preco,
direcionando-o para atender a classe econdmica predominante dentro desse publico.
Portanto, além de ter completo dominio do mercado, a empresa precisa ter, também,
completo dominio sobre as caracteristicas de todos os possiveis targets, acompanhando sua
evolucdo em comparagdo com a evolucao da empresa.

O campo das estratégias de preco também € um campo muito complexo e dominado
por poucos profissionais e empresas. O posicionamento estratégico geral da empresa,
auxiliado pela segmentacdo de mercado, pode oferecer grande suporte nesse sentido,
colaborando para o alcance da maior rentabilidade possivel.

Essa ferramenta também pode oferecer suporte nas decisdes sobre distribui¢dao de
conteido. A segmentacdo pode definir ndo sé a mensagem, como o meio também. Nao
apenas o meio de distribuicio do produto e do servico, como também o meio de
distribuicdo da comunicagdo.

E evidente que, através dela, haja maior eficiéncia no desenvolvimento de melhores

estratégias nesse sentido. E preciso saber os locais em que cada um de seus consumidores
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estd presente para encontrar o0 melhor caminho de distribuicdo, aumentando a efetividade
das acdes e, consequentemente, maximizando a verba investida. Sem a utilizacdo do meio
correto, a mensagem pode perder seu real sentido ou até comprometer e tornar confusa a
comunicacdo da empresa.

A mensagem depende completamente do meio para sua efetividade e vice-versa.

O fato de nossa base ser constituida por entrevistas de profissionais presentes em
variados tipos de segmento nos permitiu a comprovacao da eficicia da segmentacdo no
processo de posicionamento estratégico tanto no B2C, quanto no B2B. Independente do
tipo de cliente com que se trabalha, a segmentacdo bem feita e bem estruturada sempre
resultard em diferenciais competitivos.

Outro consenso em relagdo a segmentacdo é a questdo de sua influéncia na relacdo
com sua concorréncia. Segmentar significa conhecer melhor o seu publico. A empresa que
segmenta seu mercado vai entender as percepcdes que seu consumidor tem tanto de sua
marca, como também das marcas concorrentes e esse fator pode ser um poderoso
diferencial competitivo para todo o territério do marketing, passando por formulacdo de
preco, promocgado, trabalho em ponto de venda, campanha publicitiria, canais de
distribuicao, etc..

E muito mais fécil entender a relacio de sua marca com os concorrentes quando o
mercado estd fragmentado, do que quanto ele estd compacto, como uma tunica peca. Com
iss0, as oportunidades de crescimento dentro de determinado segmento ficardo mais claras e
facilitardo o foco da empresa.

Entender detalhadamente o posicionamento de seus concorrentes diretos e indiretos
€ tdo importante quanto entender sua propria empresa ou seu proprio target.

Fica clara a importancia da segmentacao no processo de planejamento sobre publico
alvo, preco, midias indicadas e distribui¢do, porém ainda ha um campo muito complexo e
aberto quando tratamos da influéncia da segmentacdo nos objetivos da empresa. Essa
importancia pode variar de acordo com diversos fatores, mas, principalmente com o
segmento no qual essa empresa estd inserida. A grande maioria das empresas que utiliza a
segmentacao de mercado, a utiliza como mais uma ferramenta para abrir caminhos que
trilhem para seus objetivos, ja tracados pela empresa em seu planejamento inicial.

Contudo, o que ainda nao € visto como grande oportunidade é que, de acordo com
os resultados obtidos por essa segmentacdo, € possivel moldar e adaptar esses objetivos,

buscando outros caminhos através de oportunidades que venham a surgir. Uma grande
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empresa nao pode se fechar em seu planejamento inicial, ela deve ser flexivel e estar aberta
a todas as novas influéncias imprevistas que podem surgir, tanto positivas, quanto
negativas, para, dessa maneira, estar sempre um passo a frente.

Conhecendo nosso target a fundo e sabendo quais sdo os canais mais eficientes para
a comunicacdo com ele, devemos saber qual mensagem devemos passar. Todo produto ou
servico tem caracteristicas positivas, mas que ndo sao suficientes por si s6. Elas devem ser
transformadas, a partir do apoio da segmentagdo, em vantagem competitiva. Essa
transformacgao serd feita através da comunicacdo da empresa, que deve reforcar os pontos
positivos que seu produto/servigo apresenta em relacdo aos concorrentes, de forma clara
para facil entendimento do consumidor.

Para que uma caracteristica venha a ser uma vantagem competitiva, ela deve ser um
beneficio perceptivel a todos os seus consumidores de forma concreta.

Por melhor que seja seu produto/servi¢o, se seu farget ndo enxergar nele um
beneficio real, seu potencial serd em vao e se perderd, sem espaco, em meio aos
concorrentes, ou seja, o simples fato de ter um bom produto ndo é uma vantagem
competitiva. Ele passard a ser essa vantagem quando o consumidor concordar com isso.

Por isso, para efetivar sua comunica¢do, € necessdrio que as caracteristicas
divulgadas do produto facam jus as necessidades desse consumidor. Ou seja, € preciso que,
antes, sejam entendidas as caréncias do cliente, pois ele é o Gnico que tem poder de avaliar
uma caracteristica como beneficio ou nao.

De acordo com a pesquisa realizada com grandes empresas, esse processo pode
passar por um amplo trabalho chamado FFD (Feature Function Benefic). Além de analisar
as caracteristicas técnicas em relagdo as necessidades do consumidor, € preciso transforma-
las em vantagens competitivas e desprezar a sua real funcdo. Dessa forma, € factivel dar
cardter unico as vantagens. Dentro desse conceito, a real funcdo do produto nao tem
importancia, o que realmente importa € o beneficio entendido e aceito pelo consumidor.

Com esse procedimento, é possivel atingir de forma efetiva ndo somente o
consumidor fiel, mas também estender a comunicag¢do para um publico mais abrangente,
ampliando seu alcance dentro da segmentagao de mercado trabalhada.

Com isso, fico facil entender que quando a empresa tem a percepcdo € tem a
sensibilidade sobre as caréncias e necessidades de seus consumidores, ela estard um passo a
frente na busca por esse diferencial competitivo, se adiantando em relagdo aos concorrentes,

que, por demorarem mais tempo para entender essas necessidades, perderdo espagco no
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segmento.

Outro fator determinante na constru¢do de uma andlise intrinseca sobre
posicionamento estratégico de marketing € a marca.

A cada dia mais valorizada e com maior poder, a marca € responsavel pela
determinacdo e significacdo de uma empresa no mercado. Para fins de qualificagdo, uma
marca, atualmente, é capaz até mesmo de alavancar o valor das acdes de uma empresa.

Mais do que isso, ela comunica ao mercado, de forma eficaz e ripida, todas as
caracteristicas e os valores dessa empresa, transcendendo o produto vendido. Fato que
decorre ndo somente quando direcionado ao consumidor final, mas, também, voltado ao
B2B, ou seja, ndo importa qual € o tipo de cliente com o qual sua empresa trabalha, a marca
sempre exercerd importante poder de comunicagdo sobre ele.

A marca pode movimentar maior verba de uma empresa do que seu proprio
patrimdnio liquido. Isso ressalta ainda mais sua influéncia e importancia. Portanto, no
processo de posicionamento estratégico, a arquitetura da marca da empresa € um principio
fundamental para seu sucesso.

Sendo bem trabalhada, uma marca consolidada traz, também, vantagens
competitivas para a empresa e seus produtos e servicos. No contexto mercadoldgico de
massa populacional, é possivel expor o que sua empresa busca, o que ela € e a qualidade de
seu produto ou servico para milhdes de pessoas, bastando apresentar seu logotipo. O
logotipo € a primeira impressao sobre a marca de uma empresa e, por isso, nao basta ter o
design bem trabalhado, seu conceito e a mensagem que ele passa sdo fundamentais para a
facil compreensdo dessa marca. Basta olhar para as maiores empresas do mundo, para
entender o poder conceitual que seus logotipos, que normalmente sdo simples e sofrem
pouquissimas altera¢des, exercem sobre seus consumidores.

Ainda se tratando de vantagem competitiva, todo o esfor¢co da constru¢do da
comunicacdo dos produtos e da consolidacdo da marca, deve ser feito para expor ao
consumidor que o produto/servico vendido € tnico. Dessa forma, vocé estd criando uma
larga vantagem em relagdo aos concorrentes. A empresa consegue provar que o que oferece
€ unico e especial a partir do momento no qual consegue provar os seus reais beneficios.

Para aumentar ainda mais a vantagem competitiva, é muito importante que a
empresa seja focada no cliente e dé valor a ele, tenha qualidade de servi¢o/produto superior,
ampla distribuicdo, técnicas de produg¢do com baixos custos, patentes e direitos autorais,

protecao do governo, funciondrios capacitados e bem treinados, entre outros. Todos esses
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fatores, quando bem trabalhados, podem ser diferenciais influentes para a concretizacdo de
uma vantagem dentro do posicionamento estratégico da empresa, mas, para isso, a empresa
deve primeiramente se entender.

Diferente do que muitos pensam, entender as caracteristicas de sua propria empresa
ndo € tdo simples. O simples fato de estar dentro dela pode cegar o profissional para alguns
pontos fundamentais dentro de sua constitui¢do. Por isso, corriqueiramente, € necessario se
ter uma visao de fora. O profissional responsavel por essa tarefa deve se colocar como
alguém que nao conheca a empresa a fundo ou ainda contratar um profissional
especializado nesse tipo de andlise, que terd maior facilidade em entender esses aspectos,
principalmente os negativos, pois, além de ndo ter uma visdo ampla, o funcionario da
empresa tende a defendé-la de qualquer tipo de acusagdo de defeito.

As entrevistas realizadas também demonstraram que os profissionais da drea de
marketing tendem a ndo criar diferenciagdes da estratégia de posicionamento de marcas em
mercados segmentados distintamente. Tendo em vista que estratégia de marca tem o custo
elevado e que os beneficios adquiridos nem sempre conseguem cobrir o investimento no
mercado  especifico, € preferivel centralizar todos os investimentos na
marca/produto/servigo base. Além disso, a segmentagdo e a diferenciacio podem misturar
caracteristicas e gerar marcas secunddrias sem forca de mercado, podendo interferir
negativamente no desempenho da marca principal da empresa. E importante que a empresa
seja solida e seja focada em seu crescimento como um todo, tendo cautela ao pensar em
arriscar a credibilidade de toda a marca em um segmento especifico. A marca deve ter seu
conceito claro e coerente.

Outra defini¢do importante levantada em entrevista sobre segmentacao de mercado
€ a possibilidade da criacdo de uma barreira contra os concorrentes, quando as estratégias
de posicionamento de marcas atingem um grau elevado de especificidade com o publico-
alvo.

Assim que a empresa consegue estipular uma relacdo por entender as necessidades
mais intrinsecas do consumidor por consolidar uma segmentacdo bastante especifica, esse
consumidor tende a criar fidelidade com a marca, pois o produto/servigo/oferta foi montado
pensando nele. Além de compreender a marca e de aceitar os beneficios do produto/servico
oferecido, ele precisa se sentir importante. O consumidor gosta de enxergar as empresas €
suas agOes de forma transparente e gosta de sentir que tem o poder, que a marca existe para

te servir.
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Feito isso, a empresa conseguiu atingir um dos principais objetivos da vantagem
mercadoldgica: ser unica. Dessa forma, os concorrentes tém enorme dificuldade para
competir nesse mercado, ou seja, foi criada uma barreira para outras empresas

desenvolveram sua competi¢do de mercado.

Conclusdo

Fazendo um estudo de comparagcdo entre embasamento tedrico e entrevistas em
profundidade com quatro profissionais atuantes em diferentes segmentos de mercado,
notamos que, atualmente, j4 existe consenso em alguns aspectos que englobam o
posicionamento estratégico. O poder e a influéncia de uma marca e a importancia da
segmentacdo de mercado na busca de caminhos para alcangar os objetivos da empresa ja
sdo fatos presentes no cotidiano das grandes empresas. Porém, o que ainda ndo estd clara é
a funcao dessa mesma segmentacdo de mercado para aplicaciao na elaboragdo de objetivos.

Muitas empresas, principalmente as mais tradicionais, sdo muito fechadas a
alteracdes em seu cronograma inicial e seguem a qualquer custo o que foi planejado para se
chegar aos objetivos previamente estipulados. Essas empresas utilizam a segmentacdo de
mercado como ferramenta para otimizar sua comunicagdo com o target, alinhando formas
de distribuicdo, conteido a ser disseminado, estratégia de preco e meios a serem
trabalhados. Tudo em fungdo de alcancar os objetivos que foram estabelecidos em um
primeiro momento.

Acontece que, durante o processo de segmentagdo, essa ferramenta pode abrir novos
caminhos, criar diferencias competitivos, apontar segmentos sobrecarregados € mostrar
oportunidades.

Com a segmentacdo feita de forma correta, estruturada e por profissionais
competentes, as informagdes que ela vai render podem ter potenciais ndo apenas de buscar
os objetivos tracados, mas também de tracar novos objetivos. Como vimos, o estudo de
segmentacao de mercado alcanca informagdes que antes ndo eram perceptiveis a empresa e,
dentro dessas informacdes, podem estar contidos detalhes capazes de abrir uma
oportunidade muito maior do que os objetivos almejados. Nesse caso, a empresa deve estar
preparada e ser flexivel a adaptacdo de suas metas, dando liberdade para outras formas de
evolucgao.

Por outro lado, as empresas muito modernas e flexiveis devem tomar cuidado. Uma

nova informagdo pode parecer inspiradora e revoluciondria, surgindo como uma enorme
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oportunidade, mas nem sempre ela realmente serd. Um pequeno deslize dentro desse estudo
pode ser fatal e, por isso, deve-se ter enorme aten¢ao ao segmentar seu mercado.

Uma nova informagao, proveniente da segmenta¢do de mercado, pode influenciar
nos objetivos da empresa, porém, jamais poderd substituir todo o planejamento de
marketing, feito anteriormente.

Este estudo, certamente, abre um amplo campo a ser explorado a partir de uma nova
visdo sobre a segmentacdo de mercado, mas apresenta algumas limitacdes. Para sua
completa efetividade, € necessario trabalhar a segmentagao junto a todos os outros fatores
que influenciam dentro do processo de posicionamento estratégico de marketing.

Para isso, sugerimos ainda um estudo mais detalhado sobre alguns desses fatores,
que sao mais recentes e ainda de dificil compreensao e aplicacdo, como os novos variados
tipos de vantagem competitiva, o real beneficio de um produto ou servigo perante seu
consumidor ou ainda o poder que uma marca exerce na definicio do posicionamento

estratégico de determinada empresa.
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