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A Solucao PLANO DE MARKETING AVANCADO é fundamentada na metodologia
Work Based Learning, que é utilizada na Inglaterra, desde a década de 1980, e foi
adaptada para a realidade do Sebrae com a denominacao “Aprendizado Baseado
no Trabalho”, mantendo seus principios fundamentais:

Aprendizagem baseada na pratica:

Esta solucao tem o foco na construcdo do conhecimento pelo participante. Seu
aprendizado tem como base a relacao entre o que ele esta estudando e a pratica
do seu dia a dia na empresa.

Para ser efetivo, o processo de aprendizagem considera que o participante estude
e implante acdes em sua empresa e também aprenda com os problemas que vao
surgindo e sendo solucionados. A base é a relacao entre a teoria e a pratica pela
vantagem de o participante reconhecer e valorizar que as a¢des executadas em
seu dia a dia podem ser aperfeicoadas com ampliacdao do conhecimento, assim é a
pratica que complementa e fortalece seu processo de aprendizagem.

Aprendizagem reflexiva:

Durante todo o desenvolvimento do estudo, o participante é incentivado a refletir
sobre a forma como executa determinados procedimentos. A reflexdo direciona
a aprendizagem, pois a partir dos possiveis problemas, ocorréncias e dilemas
como: Qual o caminho a tomar? Quais as decisdes mais acertadas? — sao propostas
solucdes efetivas que propiciam o desenvolvimento das competéncias.

Aprendizagem significativa:

Aaprendizagemtorna-sesignificativaquando o conhecimento podeserorganizado
pelo e para o individuo. Na metodologia Aprendizado Baseado no Trabalho, o
facilitador e o aprendiz sdo corresponsaveis pela selecao das competéncias a serem
desenvolvidas e o aprendiz encontra sentido ao relaciona-las com os conceitos
gue ja possui, com suas experiéncias profissionais, com suas vivéncias pessoais e
seus interesses.
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Aprendizagem baseada em um plano de competéncias:

No programa da solucao, os participantes ndao precisam necessariamente se
dedicar ao estudo e ao desenvolvimento de todos os temas. E o participante
gue define seu projeto de aprendizagem, estabelecendo o objetivo que espera
atingir e, a partir disso, pode definir as competéncias que espera desenvolver.
As competéncias que ele comprova ja possuir ndo necessitam fazer parte de seu
plano de desenvolvimento pessoal. O participante podera comprovar que ja possui
determinadas competéncias, apresentando relatérios, detalhando o procedimento
e demonstrando como ja aplica aquele determinado assunto na empresa.

Aprendizagem com foco nos interesses do participante:

Oplanodedesenvolvimento pessoal do participante é personalizado. O participante
define as suas prioridades, ou seja, determina a partir de qual competéncia deseja
iniciar seus estudos e elabora o préprio cronograma, com a indicacao do tempo
de dedicac¢ao ao curso.

Comunidade de pratica:

Os participantes sao incentivados a formarem, em suas empresas, comunidade
de pratica para aprofundamento e partilha dos conhecimentos, procedimentos,
técnicas e processos adquiridos e construidos no desenvolvimento da solu¢ao
educacional.

Perfil do Participante da Solucao Educacional

e Ter a empresa ha mais de dois anos com mais de nove funcionarios.

e Ser empresario de pequenas empresas avanc¢adas, cujas questdes basicas de
gestao estejam superadas.

e Ter acesso e habito de uso de internet e e-mail diariamente.
e Ser receptivo ao estudo auténomo.
e Ter segundo grau completo.

e Comprometer-se com o programa do curso.



Plano de Marketing Avancgado | Guia do Facilitador

Comprometer-se com todas as atividades propostas.

Ser receptivo a pesquisa, a reflexao sobre as acoes e a realiza¢do do plano de
marketing avancado.

Ter disponibilidade de, pelo menos, 1 hora de estudo diaria.

Ter disponibilidade para implantar novas ferramentas e metodologias de
trabalho.

Temas e Competéncias

O propdsito da Solucao Plano de Marketing Avancado é criar condi¢des para que
o participante desenvolva competéncias para:

Competéncia cognitiva

Compreender e interpretar criticamente as situacdes de oportunidades ou
ameacas diante dos pontos fortes e fracos da empresa para fundamentar
decisdes estratégicas sobre os elementos que compdem o plano de
marketing.

Competéncia operacional

Utilizar ferramentas do plano de marketing para rever posicionamento
estratégico da sua empresa e estipular metas atingiveis, de forma a envolver
e comprometer a equipe com os resultados a fim de construir diferencial
competitivo do seu negécio.

Competéncias atitudinais

Predispor-se a desenvolver, periodicamente, pesquisa e levantamento de
informagdes que permitam inovar e diferenciar sua empresa no mercado.

Refletir de forma sistémica sobre os negécios da empresa.

11
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TEMA 1 - MOTIVAGAO PARA ELABORAGAO
DO PLANO DE MARKETING

Competéncias cognitivas
e Conhecer os elementos essenciais que uma empresa deve ter para que possa
elaborar um plano de marketing.

e Compreender a importancia de valorizar a acao de elaborar o plano de
marketing e de fazer revisdes periddicas sobre os propdsitos e objetivos
empresariais.

Competéncias operacionais

e Organizar as informac0des estratégicas e formular os objetivos da empresa.

e Elaborar o propésito de existéncia da empresa (missao) e projetar intencoes
futuras para a empresa (visao).

Competéncias atitudinais

e Predispor-se a ter um olhar critico sobre empresa.

e Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negocios.

TEMA 2 - AMBIENTES DE NEGOCIOS

Competéncias cognitivas
e Avaliar resultados da empresa, tomando como referéncia o mercado de
atuacao.

e Estabelecer correlacdes entre a forma de atuar da empresa no mercado e os
aspectos que o cliente mais valoriza.
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Competéncias operacionais

e (Coletar e analisar tendéncias e dados dos ambientes interno e externo para
transforma-los em informacdes que subsidiem a tomada de decisdes.

e Pesquisar e diagnosticar os reflexos das tendéncias de mercado nos negécios
da empresa.

Competéncias atitudinais

e Refletir e questionar suas praticas na gestao de marketing.

e Predispor-se a avaliar a empresa em relacao as tendéncias e interferéncias do
ambiente externo para antecipar-se em busca de transformacgdes.

TEMA 3 - MERCADO E PUBLICO-ALVO

Competéncias cognitivas

e Reconhecer os diferentes mercados e seu potencial de demanda.

e Interpretar a diversidade de caracteristicas dos consumidores, quanto aos
critérios no processo de decisdao e no comportamento de compra.

Competéncias operacionais

e Investigar e agrupar potenciais consumidores dos produtos/servicos da
empresa (Clientes Atuais e Futuros).

e Selecionar os segmentos de mercado que deseja atingir e que a empresa
possua capacidade instalada para atender.

e Realizar levantamento do potencial do mercado atual (calculo da estimativa
da demanda atual) — dados quantitativos.

* Realizar levantamento do potencial de novos mercados consumidores—
(estimativa da demanda futura) — dados qualitativos.

Competéncia atitudinal

® Perceber a importancia de diferenciar os segmentos de mercado para focar
naqueles que a empresa deseja atingir.

13
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TEMA 4 - OBJETIVOS ESTRATEGICOS DO
PLANO DE MARKETING

Competéncias cognitivas

e Conhecer a importancia de estabelecer objetivos estratégicos para atingir
metas mercadoldgicas.

e Compreender o mercado e as necessidades dos clientes com orientacao para
resultados.

Competéncias operacionais

e Formular objetivos estratégicos relacionados as metas qualitativas e
quantitativas.

e Estabelecer os objetivos, aproveitando as oportunidades de negécios e
atribuindo metas coerentes e alcancaveis.

Competéncia atitudinal

e Envolver-se com a formula¢do e com o alcance dos objetivos do plano de
marketing.

TEMA 5 - POSICIONAMENTO E DIFERENCIAL
COMPETITIVO

Competéncias cognitivas

e Conhecer tendéncias e oportunidades de mercado.

e Compreender o ambiente em que a empresa atua e as possibilidades de
construcao de imagem fortalecida.
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e Analisar as praticas do mercado concorrencial para estabelecer seu diferencial
competitivo.

Competéncias operacionais

e Adotar novas a¢oes que possibilitem criar um diferencial competitivo de valor.

e Construir um posicionamento da empresa, de produtos e servicos no mercado
em que atua para o consequente crescimento da imagem da empresa.

Competéncia atitudinal

e Perceber de forma critica a imagem atual da empresa e refletir sobre novos
posicionamentos.

TEMA 6 - ESTRATEGIAS PARA O
MARKETING MIX

Competéncias cognitivas

e Conhecer taticas e ferramentas do marketing mix e as formas de implementa-las.

e Conhecer alternativas para atingir os objetivos propostos no plano de
marketing.

Competéncias operacionais
e Selecionar novas formas, técnicas e instrumentos que representem uma
inovagao, diferencial ou impulso para gerar resultados para a empresa.

e Usar as ferramentas do marketing mix para construir diferencial competitivo
da sua empresa e do seu negdcio.

e Utilizar ferramentas da comunicacao, de acordo com a eficacia de cada uma,
para atender as necessidades da empresa de comunicar-se com os clientes.

15
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Competéncia atitudinal

e Refletir sobre o marketing mix de forma a assegurar a satisfacdo dos clientes
e os resultados da empresa.

TEMA 7 - IMPLEMENTAGAO E AVALIAGAO
DO PLANO DE MARKETING

Competéncias cognitivas
e Analisar o plano de marketing para implementar as a¢des nele definidas e
monitorar os resultados.

e Definir indicadores e métodos de mensuracao de resultados do plano de
marketing.

Competéncias operacionais

e Construir um plano de acao para a implementacao e a avaliacao do plano de
marketing, utilizando os conhecimentos adquiridos durante este curso, na
propria empresa.

e Implementar as a¢des definidas no plano de marketing.

e Monitorar sistematicamente o desenvolvimento, resultados e as contribuicoes
de cada componente do plano de marketing.

Competéncia atitudinal

e Desenvolver atitudes comprometidas com os resultados do plano de
marketing.
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Orientacoes Gerais:

Programa e Cronograma

Estratégia

Palestra

Orientacoes

Sensibilizagdo dos
participantes para
participacao na solugdo.
Esclarecimentos sobre o
funcionamento da solucao.

Materiais
disponiveis

e Palestra — Orientacdo
para o Facilitador

e Manual do Participante —
Palestra

Prazos

Antes do inicio
da turma

empresa.

— Roteiro do facilitador

Preparacao e Entrega de Questionario de
e Questionario de Inve_st_|gagao do Perfi d~0 e Questionario de Avaliacdo Antes do inicio
. e Participante para selecdo e : )
investigacdo formacio da turma de Perfil da turma, até
o Avaliacao de perfil aca : e (ritérios de Avaliacdo do 5 dias antes
- e Avaliacdo dos dados no o ; .
e Termo de Adesao i . Questionario de Perfil da data do 1
questionario preenchido. -
; e Termo de Adesao encontro
e Assinatura e Entrega do
Termo de Adesao.
e Encontro Iniciagao
e Orientacdo geral para o
facilitador
e Encontro presencial de 8 e GPS Participante —
horas sequenciais para Iniciacao
Encontro Presencial apresentacdo do programa, | ® Anexo | — GPS o 5
I o Ny A 1° dia
Iniciacdo realizagdo do diagnéstico, e Diagnostico de Plano de
preenchimento do Contrato Mkt Avancado
- de Aprendizagem. e Anexo 2 — Contrato de
Diagnostico Aprendizagem.
® Anexo 3 — GPS Plano de
Desenv. Pessoal
e Entrevista com cada
empresa participante, 2
Entrevista por horas por empresa para e Roteiro de Entrevista o o 1
i e e T 2° a0 5° dia
empresa avaliacdo do diagnostico, ® Facilitador
definicdo dos objetivos de
aprendizagem.
e Roteiro de Atendimento a
Acompanhamento o Interacio via e-mail. chats Distancia
personalizado pela férumgtelefone ! ' e Mapa de Estratégias 6°—59° dia
internet ’ e Modelo de Relatérios
parciais
Acompanhamento e Atendimento personalizado | e Atendimento
Desenvolvimento : ; .
_ presencial — 1 hora por personalizado presencial 20° dia
Atendimentos empresa. — Roteiro do facilitador
Presenciais
e Atendimento personalizado | e Atendimento
presencial — 1 hora por personalizado presencial 40° dia
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Materiais
disponiveis

Estratégia Orientacoes

Prazos

e Encontro presencial de 8

horas para apresentacéo = OfEmERD gEnl e

Demonstracao GG dos resultados e entrega do falitador 60° dia
¢ Encerramento - 9 e GPS Participante —
relatério final, planos para
. Encontro Encerramento
futuro apds o curso.
Planejamento

PLANO DE MARKETING AVANCADO é uma solucao educacional que exige do
facilitador uma dedicacao especial em todo o periodo, desde a preparacao para a

formacao da turma até o encerramento e a apuracao dos resultados apresentados
pelos participantes.

Fases para a realizacdo da turma:
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Preparacao Diagnéstico Desenvolvimento Demonstracao
< 9 <
PALESTRA ENCONTRO ACOMPANHAMENTO ENCERRAMENTO
e Sensibilizacao INICIACAO e Comunicacdo, e Relatério Final
¢ Introducdo ao interacdo "
AVALIACAO Programa individual e o el elon clsfes
DE PERFIL . coletiva 2 leg FeliEe o
. e Estabelecimento para a tomada de
* Questionario de dos Temas * Estratégias decisdes
Avaliagao do Plano de personalizadas. L
Marketing e Avaliacdo dos
ADESAO e Aplicacdo imediata fatores internos
e Diagnosticos de na empresa e externos que
necessidades influenciam nos
ATENDIMENTOS resultados
* Contrato de PERSONALIZADOS . .
Aprendizagem PRESENCIAIS e Diagnostico
comparativo
e Introducao o Tirar davidas em P
ao plano de relacdo as agdes e Avaliacdo
e implementadas na O Gl
ENTREVISTA J— indicadores
° g.valiaf_;étg do e \Verificar que
lagnostico estratégias podem
e Plano de ser disponibilizadas
Desenvolvimento para o
Pessoal desenvolvimento

das competéncias

e Ajustes nos
cronogramas

Fase 1 - Preparacao

A primeira fase da solu¢ao Plano de Marketing Avancado inicia-se antes da
formacao da turma. E necessario que o facilitador mantenha contato com o Sebrae
para o agendamento da Palestra de Sensibilizacao, que sera o primeiro contato
com os candidatos a participantes da solu¢ao educacional.

O Sebrae deve convidar um ndmero maior que 30 empresas para a palestra,
considerando que apenas 15 empresas poderdao aderir ao programa. Para a
participacao, é exigido que eles preencham os requisitos minimos.

Esta solucdo pode ser aplicada para grupos abertos de varios setores ou para
grupos setoriais.
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Uma vez agendada a palestra, o facilitador combina com o Sebrae todas as datas
previstas para os encontros presenciais e estabelece os prazos para devolucédo dos
formularios.

Apds a realizacdo da palestra, é entregue o questionario de avaliacdao de perfil,
gue sera utilizado para fazer a selecdo dos candidatos que serdo convidados a
participar, assinando o Termo de Adesao para a formacao da turma.

Vocé encontrard mais informacdes para a aplicacdo dessa fase nos seguintes
materiais deste guia:

e Palestra — Orientacdes para o Facilitador
* Questionario de Avalia¢ao de Perfil
e (ritérios de avaliacdao do Perfil do candidato

e Termo de Adesao

Fase 2 - Diagnostico

A fase de diagnéstico inicia-se ap6s a formacao da turma, no Encontro Iniciacao.

No Encontro Iniciacdo, o participante tera a oportunidade de conhecer mais
sobre o programa, os temas a serem estudados, o Plano de Marketing Avancado
e as competéncias do curso. Ainda no encontro, serd realizado um diagnéstico
pessoal e empresarial da gestao de marketing e assinatura de um Contrato de
Aprendizagem.

Ao final do Encontro Iniciacdo, sera marcada uma entrevista, de 2 horas por
empresa, para os proximos dias, com o objetivo de avaliar o diagnoéstico individual
e da empresa e elaborar o Plano de Desenvolvimento Pessoal.

ApdsaEntrevista,comoPlanodeEstudos, o Projeto de Aprendizagemeocronograma
construido, tera inicio o desenvolvimento dos temas e das competéncias.

Vocé encontrard mais informacdes para a aplicacdo dessa fase nos seguintes
materiais deste guia:
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e Encontro Iniciacdo — orienta¢do geral para o facilitador

e GPS Participante — Encontro Iniciacao

e Anexo 1 - GPS Diagnostico do Plano de Marketing Avancado
e Anexo 2 — Contrato de Aprendizagem

e Anexo 3 - Plano de Desenvolvimento Pessoal

e Roteiro de Entrevista — Facilitador

e Planilha de Acompanhamento Personalizado Presencial

Fase 3 - Desenvolvimento

Estafaseinicia-se apdsas entrevistas, aproximadamente no9°diado programa, edura
até 60 dias. O facilitador acompanhara o participante em todo o processo, propondo
estratégias a serem desenvolvidas, tendo em mao o Plano de Desenvolvimento
Pessoal e o diagnéstico de cada participante. Esse acompanhamento também sera
feito a partir das ferramentas interativas existentes no ambiente para dirimir davidas
e orientar nos ajustes do cronograma.

Esse desenvolvimento sera realizado via internet, por meio de um ambiente virtual
de trabalho, em que o participante podera interagir com o facilitador e os demais
participantes do grupo.

Nessa fase, teremos dois Atendimentos Presenciais, de 1 hora por empresa, sendo:

O primeiro Atendimento Presencial, ao 20° dia do curso e o segundo ao 40° dia
do curso. Nesses atendimentos, os participantes tiram ddvidas que nao foram
dirimidas durante o periodo de acompanhamento pela internet.

Os participantes terdao a oportunidade de narrar as principais dificuldades
encontradas no periodo de estudo ja percorrido, bem como reforcar suas conquistas
e planejar as etapas futuras.

Vocé encontrara mais informagdes para a aplicacdo dessa fase nos seguintes
materiais deste guia:
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e Roteiro de atendimento a distancia

e Banco de estratégias

e Modelo de relatérios parciais

e Planilha dos atendimentos personalizados presenciais
e Roteiro de atendimentos personalizado presencial

e GPS do Participante

Fase 4 - Demonstracao

Esta é a fase que acontece em dois momentos. Ela ocorre simultaneamente durante
o desenvolvimento/acompanhamento, quando os participantes apresentam os
relatérios parciais de todas as etapas ja concluidas, mas o principal momento de
demonstracao acontece na apresentacdo dos relatérios finais, quando realizam o
diagnostico comparativo com o inicial e comprovam a aprendizagem.

O Encontro Encerramento representa o Ponto de Chegada e é realizado no ultimo
dia do curso, com a vivéncia de dinamicas que oportunizam a comprovac¢ao da
aprendizagem e estimulam a continuidade da pratica da gestao do marketing
eficaz na sua empresa.

Vocé encontrara mais informacdes para a aplicacdo dessa fase nos seguintes
materiais deste guia:

e Orientacao geral para o facilitador

e GPS Participante — Encontro Encerramento
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Palestrante
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Apresentacao Geral

A Palestra de Sensibilizacdo para a Solucao PLANO DE MARKETING AVANCADO
representa o primeiro contato do facilitador com os candidatos a participantes.
Este € o momento para apresentar a solucao e as vantagens que ela oferece
para uma gestao de marketing eficaz. Além de propiciar capacitacdo pessoal e
profissional, a solu¢ao proporciona estratégias individualizadas para a realizacao
de melhorias e mudangas em cada empresa.

Objetivos

e Apresentar o programa da solucao PLANO DE MARKETING AVANCADO.

e Prestar esclarecimentos sobre a solucao PLANO DE MARKETING AVANCADO,
o que ela oferece, seus beneficios e o que se espera dos participantes.

Tempo

e 2 horas

Recursos Necessarios

e GPS - Participante

e Projetor multimidia e slides

Procedimentos

e Prepare asala para a palestra, confira se todos os materiais estao disponiveis.

e Estabeleca contato com a geréncia do Sebrae para obter dados sobre a
cultura local, perfil do grupo, areas de negdcios dos participantes, casos de
sucesso etc.

e Antes de iniciar a palestra, interaja com os participantes, cumprimentando
e buscando saber o nome e em que setor atuam, caso haja tempo de espera
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que favoreca este procedimento.
e Distribua o GPS - Participante na palestra.
e |nicie a apresentacao da palestra introduzindo o tema Plano de Marketing.

e Realize a apresentacao, orientando-se pela explicacdo fornecida ao final
de cada slide. Os complementos sao para auxiliar no desenvolvimento da
apresentacao. Incentive a participacdao do grupo conforme o desenrolar da
palestra.

e Oriente-os a anotarem as duvidas para serem dirimidas ao final da palestra.

Plano de Marketing
Avancado
Sejam Bem-Vindos!

S1E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Caso tenha algum técnico ou gestor do Sebrae, convide-o a realizar a
sua apresentacao e a do Sebrae. Pode ser feita uma breve apresentacao
institucional ou, em linhas gerais, apresentar o Programa Sebrae Mais.
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Aspectos Essenciais
do Marketing

Informacdes de Mercado
Produtos — Servigos

Precos

Ponto de Venda - Distribuicao
Promocgoes

Estratégias Eficazes

Acoes de resultado

Posicionamento no Mercado

i ?
Como vocé enxerga isso na sua empresas

S2E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Inicie a palestra trazendo os seguintes questionamentos sobre o tema
plano de marketing, utilizando cada item do slide: A empresa pesquisa

informacdes de mercado? A empresa tem um composto de marketing
definido para Produtos e Servicos? Para Precos dos produtos? Para a
Distribuicao? Para as Promo¢des? A empresa tem definidas estratégias

de marketing eficazes? As acdes de marketing tém gerado bons

resultados? A marca ou empresa tem um posicionamento no mercado?

E, finalmente, pergunte: Como vocé enxerga isso na sua empresa?
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Palestra de Sensibilizacao
Palestrante

Apresente cada pergunta, aguarde uma ou duas respostas dos

participantes e destague que estas sao as questdes principais para
reflexdo de todos.

Acrescente exemplos da regido para enriquecer a apresentacao.

E importante estimular os participantes para entenderem e envolverem-
se no tema Plano de Marketing Avancado.
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Marketing

Toda atividade humana
dirigida a satisfazer
necessidades e dese)os
do consumidor, através de
processos de troca.

(Philip Kotler)

Quais problemas na gestao de marl«;eUng,
vocé enfrenta na sua empresas

S3E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Faca um resgate do conceito de marketing, que sera importante para
que aqueles que ainda fazem alguma confusao ou associam o marketing
somente a um de seus elementos possam interagir, colocando suas
ideias com base no conceito de marketing segundo Philip Kotler:
“Toda atividade humana dirigida a satisfazer necessidades e desejos do
consumidor, através de processos de troca”.

Faca essa pergunta para os participantes, ouca uma ou duas respostas,
Nno maximo.
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Fatores de impacto
nos Resultados

« Desconhecimento das oportunidades e
ameacas pontos fortes e pontos fracos

o Selecio inadequada das agoes de marketing

e M4 administragao dos recursos € esforcos
marketing

S4E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Informe aos participantes que os problemas que enfrentam na gestao
de marketing de suas empresas decorrem de diversos fatores.

Apresente os trés fatores que constam no slide e que podem impactar
negativamente nos resultados da empresa e, portanto, precisam atencao.

Esclareca que esses fatores ndo sdo os Unicos, pois cada empresa tem
uma realidade diferente. Inclusive nem todas as empresas apresentam
esses problemas.

Explique, de forma resumida, os fatores de impacto, salientando os
positivos em vez dos negativos.
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Como planejar para obter
melhores resultados?

O que é preciso?

e Conhecero Mercado e Tendéncias
e Analisar a Concorréncia

e Oferecer Vantagens € Beneficios

« Oferecer Produto/Servico de qualidade, Preco competltnéo
e fazer as Promogdes certas no Ponto de venda adequado

e Buscar novos clientes, manter e fidelizar os clientes atuals

S5E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Apresente o slide aos participantes, explicando a importancia de realizar
pesquisas e buscar informacdes sobre o ambiente de negécios para
analisa-las de forma critica, sempre alinhando aos objetivos da empresa.
Para qualquer objetivo de marketing, devem-se seguir os caminhos
acima apresentados para que os resultados sejam possiveis de se atingir.

Esclareca que o marketing deve suprir as cinco utilidades de valor para o
consumidor: utilidade de forma, tempo, posse, local e informacao. Isso
significa: desenvolver e oferecer o produto na forma desejada; oferecer
produtos e servicos no tempo certo, atendendo as necessidades e desejos
do consumidor-alvo ao preco ideal; disponibilizar o produto ou servico

no ponto de venda onde hd procura e divulgar, usando a informacao
adequada ao consumidor.

Faca abordagens e cite exemplos, considerando o publico participante
da palestra.
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Plano de Marketing
Avancado

S6E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

A partir deste slide, expligue que sera feita uma relacdo do que é
necessario para uma gestdao de marketing e o que a solucao educacional
propde.

Antes de apresentar o préximo slide, fale com os participantes que o
objetivo da solucdo Plano de Marketing Avancado é focar no resultado
de cada participante. Esclareca que os participantes poderao concluir o
curso com um plano de marketing completo para sua empresa.

Aproveite para relacionar os temas dos slides anteriores com a solucao.
Comente que ela é totalmente desenvolvida sob medida para cada
participante. Inicie a apresentacao do passo a passo do diagndstico até a
analise dos resultados.
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Plano de Marketing

Aspectos Essenciais do Plano de Marketing

e Pesquisas Mercadologicas

e Pontos Fortes — Pontos Fracos

o Oportunidades e Ameacas

e Mercado e Publico Alvo

e Objetivos Estratégicos

e Diferencial Competitivo € Posicionamento
 Estratégias do Marketing Mix

e Avaliacdo de Resultados

S7E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Esse slide é para destacar aspectos essenciais que serao trabalhados em
cadatemadasolucao. Esclareca que nemtodos os empresarios precisarao

participar de todos os temas, pois dependera das necessidades de cada
um, considerando seus conhecimentos prévios.

Vocé pode discorrer previamente sobre cada um dos temas, tomando
cuidado para nao se estender, pois ndo sera necessario se aprofundar.
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Palestra de Sensibilizacao
Palestrante

Pesquisas Mercadoldégicas
Dica: uma sugestao é iniciar o tdépico com alguns questionamentos:

* Quais os dados importantes para o marketing da empresa?

e Qual aimportancia da constante atualizacdo destes dados?

Sao de fundamental importancia a coleta e a organizacdo de dados de pesquisa
mercadolégica para a empresa. Para tanto, é possivel contar com as seguintes
ferramentas:

Pesquisas Secundarias

Pode-se obter nas fontes disponiveis dados sobre o mercado, o setor e as variaveis
incontrolaveis do ambiente de negdcios. Alguns exemplos de fonte de pesquisa:
IBGE, IEMI, Acis, MIDC, jornais, publica¢dessetoriais, entre outros. Estasinformacdes
podem representar influéncias do Ambiente de Negdcios:

Oportunidades (ambiente externo)

Tendéncias favoraveis apontadas pelo mercado para os negdcios da empresa.

Ameacas (ambiente externo)

Tendéncias desfavoraveis apontadas pela analise do mercado para os negdcios
da empresa.

Pesquisas Primarias

A empresa deve realizar, periodicamente, pesquisas diretamente com seus clientes
para levantar suas necessidades e desejos, habitos de compra, conhecer o nivel
de satisfacdo com a empresa/produtos/servicos, entre tantos outros motivos de
pesquisa.

Além disso, a empresa deve manter um banco de dados atualizado e organizado
sobre seus negécios, seus clientes atuais, suas operagoes, seus produtos e servicos,
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as condi¢Oes para buscar otimizar e melhorar sempre seus pontos fortes e minimizar
seus pontos fracos:

Pontos Fortes (ambiente interno)

Aspectos em que a empresa é eficaz e reconhecida no mercado consumidor.

Pontos Fracos (ambiente interno)

Aspectos em que a empresa precisa se desenvolver para evoluir e competir no
mercado.

Mercado e Publico-alvo
* Qual o tamanho do Mercado para seus produtos?

* Qual o perfil do seu publico-alvo?

Conhecer o mercado em que atua, seu potencial de consumo e de crescimento,
quem o constitui, qual seu tamanho, onde se localizam é imprescindivel para que
a empresa planeje e direcione suas acdes corretamente.

Definir o perfil do publico-alvo da empresa envolve saber quais suas caracteristicas
em dados demograficos (sexo, idade, escolaridade, local de moradia etc.),
comportamentais (critérios e habitos de consumo) e psicograficos (motivagdes,
personalidades, estilos de vida) que podem direcionar as estratégias de marketing

Objetivos Estratégicos e Metas

Ao elaborar um plano de marketing, é necessario que a empresa estipule seus
objetivos para poder direcionar seus esforcos e atingir suas metas em resultados.

Posicionamento e Diferencial Competitivo

e Quais sdao as vantagens e beneficios que a empresa oferece?

e Como pretende se destacar no Mercado? Conhece bem a concorréncia?
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Palestra de Sensibilizacao
Palestrante

Explique que o ponto de partida para encontrar um diferencial competitivo é
conhecer bem a concorréncia, seus pontos fortes e fracos. Buscar um diferencial
significa fazer “o mesmo” de forma diferente ou melhor que seus concorrentes.

Reforce que o Posicionamento ocorre a partir da conquista do diferencial
competitivo, quando a empresa passa a ser reconhecida pelo diferencial que
oferece. Este posicionamento, geralmente, é expresso no slogan que acompanha
a marca da empresa.

Estratégias do Marketing Mix

e Seus produtos estao de acordo com as necessidades e desejos dos clientes?
e Os locais/pontos de venda estao onde o consumidor procura pelos produtos?

e Seus precos estdo de acordo com a realidade de Mercado? Vocé considera
guanto o consumidor esta disposto a gastar antes de precificar seus
produtos?

e Vocé divulga e promove seus produtos de forma que atinja seu publico-alvo?

Estratégias de marketing mix sao caminhos adotados para determinar as melhores
praticas quanto a produtos, precos, pontos de venda, promoc¢des e comercializacao
para sua empresa.

Implementacao e Avaliacao de Resultados

Quando obtém lucro, aempresa deve avaliar os fatores que geraram este resultado,
da mesma forma quando ha prejuizo, em que se deve detectar qual a ferramenta
implementada que contribuiu para este desempenho.

Somente avaliando resultados, torna-se possivel corrigir possiveis problemas.
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Plano de Marketing
Avancado

Onde estou ?

e Diagnostico individual

e Diagnostico por empresa
Aonde quero chegar?

e Plano de Desenvolvimento Pessoal
e Definicao de objetivos

Qual éo caminho?

e Aprendizagem

e Mudancas na empresa

Ponto de Chegada

e Avaliacoese Resultados

S8E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Apresente o slide aos participantes e mostre a linha de construcao da
solucao:

O ponto inicial: ONDE ESTOU? Onde o participante fara o diagnéstico
para conhecer em que momento da empresa esta e quais suas
necessidades de aprendizagem e desenvolvimento.

AONDE QUERO CHEGAR? Apés realizar o diagnéstico, ele definira

os objetivos por meio de um Plano de Desenvolvimento Pessoal que
seguira durante todo o percurso de aprendizagem.

QUAL O CAMINHO? O caminho a ser percorrido sera a execucdao do
percurso durante os 60 dias do curso.

PONTO DE CHEGADA é o momento de avaliacao dos resultados para

verificar se o caminho tracado e os objetivos definidos inicialmente
foram alcancados.
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PLANO DE MARKETING

Resultados

e Melhorara competitividade

o Evitar estratégias mal planejadas |
e Administrar 0s recursos € investimentos em marketing
e Minimizar riscos de insucesso

e Maximizar os resultados

e Ampliar perspectiva de negocios

S9E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR
Inicie o slide deixando visivel apenas o titulo e pergunte:

e O que vocés acham que uma gestao de marketing eficaz em sua
empresa pode gerar de resultados?

Mostre e explique os itens restantes do slide, relacionando-os com
algumas colocag¢des dos participantes.

Melhorara competitividade:tornaraempresa competitiva, adotar precos
justos, melhores condicdes para os clientes. Por isso, é fundamental que
a empresa tenha uma boa gestao de marketing.

Evitar estratégias mal planejadas: para que a empresa nao desperdice
seus esforcos e recursos em ac¢des inadequadas.

Administrar recursos e investimentos em marketing: para otimizar suas
acoes, deixando de vender menos do que podem sem lucrar o quanto
desejam. Evitar acarretar prejuizos e endividamento para a empresa.
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Minimizar riscos de insucesso e maximizar melhores resultados para
a empresa: buscar informar-se sobre as tendéncias que podem nao
garantir sucesso, mas que diminuem as chances de insucesso. Avaliar
resultados pode auxiliar em como otimizar melhores resultados para a
empresa, aproveitando as acdes de sucesso.

;;“
_ﬁjﬁ \

iaca i Adesao
Palestra Avaliacdo de Perfil

Formacao da turma
==

Encontro Iniciacdo - 8 horas

L
Entrevista - 2 horas
= 1

i to tudos e
pDesenvolvimento dos Es 3
Acompanhamento da Implantacao

60 dias — 60 horas

2 Atendimentbs Presenciais
1 hora cada

Encontro Encerramento - 8 horas

S10E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Esclareca que a solucdao tem duracao de 60 dias, o desenvolvimento
dos estudos e acompanhamento da implantacao é pela internet e
os encontros e atendimentos presenciais sao para alinhamento das
atividades realizadas.

Informe que o primeiro passo é essa palestra de sensibilizacao, que visa
a apresentar o programa e esclarecer as duvidas dos participantes.
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Palestra de Sensibilizacao
Palestrante

4

Enfatize que nessa palestra sera preenchido um Questionario de Perfil,
que sera recebido por profissionais do Sebrae e enviado ao facilitador
para analise e selecao dos candidatos aptos a participar da solu¢ao. Os
participantes deverdo assinar o Termo de Adesao, que é o compromisso
de inicio da caminhada.

Informe que, apds a adesao, os participantes terdao, durante a solugao,
mais quatro encontros presenciais, a saber:

O Encontro Iniciagdo, no 1° dia da solugcdao, dois Atendimentos
Personalizados Presenciais, ao 20° e 40° dia da programacao, e o Encontro
Encerramento, no ultimo dia da solucéao.

No Encontro Iniciacdo, sera agendada a entrevista, para os préximos dias,
com objetivo de elaborar o Plano de Desenvolvimento Pessoal, que é um
plano de estudos personalizado.

Apo6s a Entrevista, com o plano de estudos e o cronograma elaborados,
terd inicio o desenvolvimento dos temas e das competéncias.

Destaque que o facilitador acompanhara o participante em todo o
processo, propondo estratégias a serem desenvolvidas, tendo em mao
o Plano de Desenvolvimento Pessoal e o diagndéstico de cada um. Se o
participante comprovar o conhecimento prévio e apresentar evidéncias,
nao necessitara estudar todos os temas.

Esse desenvolvimento sera realizado via internet, por meio de um
ambiente virtual de trabalho em que o participante podera interagir
com o facilitador e os demais participantes do grupo.
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Fases

mpo
Fase Participantes Forma Temp

| Presencial
Palestra

Inicial Presencial 8 horas
Encontro Inicl |
Individual — empresa Presencial

60 horas
Acompanhamento Individual — empresa m

Presencial
Dois Atendimentos

Individuais por empresa il
Personalizados Prese

i 8 horas
Encontro Presencial
Encerramento

ici 82 horas
Total de dedicacdo do participante

S11E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Destaque que esse slide é para apresentar a quantidade de horas de

dedicacdo e o passo a passo da estrutura. Posteriormente, sera projetado
o cronograma.

Reforce a forma (presencial ou a distancia, via internet) e o tempo que
sera utilizado para cada fase.

Esclareca ao participante que ele sera acompanhado o tempo todo
durante a solu¢do e que, ao final, ele podera ter um Plano de Marketing

personalizado para seu negécio. Isso sera resultado de todas as atividades
realizadas e das orienta¢des feitas pelo facilitador.
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Palestra de Sensibilizacao
Palestrante

Perfil do grupo

e 15empresas—1a?2 participantes por empresa
e Empresas com mais de 2 anos e mais de 9 funcionarios

e Empresas que tenham suas questoes basicas de gestao
resolvidas

e Disposi¢ao para o desenvolvimento pessoal.

o Disponibilidade de aproximadamente 1 hora de estudo
diario

 Disponibilidade e habilidade no uso do computador e
internet.

Interesse em promover mudancas na empresa

S12E1

Informe que serd preenchido um Questionario de Avaliacdo de Perfil e que o
participante sera selecionado, segundo os critérios estabelecidos.

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Informe que cada turma terd no maximo 15 empresas e ao final da

apresentacao sera entregue aos interessados o Questionario de
Avaliacao de Perfil.

Esclareca que as vagas sao limitadas, portanto, quanto mais rapida
a devolucdo do questionario de Avaliacdo de Perfil corretamente
preenchido, maior a garantia de participa¢dao na Solucao.
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Posteriormente, aos candidatos selecionados sera entregue o Termo de
Adesao, que devera ser assinado para confirmar sua inscricdo no programa.

Enfatize que cada empresa podera participar com um ou dois membros
da equipe, sendo imprescindivel a participacdao de pelo menos um dos
sécios. E essencial a participacdo de pessoas que tenham poder para
tomada de decisdes na empresa.

Informe que é fundamental que se tenha o habito de acessar a internet
e habilidade de uso do computador.

Para participacaono programa, é necessariotambém que os participantes
estejam preparados para se envolver com os estudos e dispostos a fazer
mudancas na empresa.
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Palestra de Sensibilizacao
Palestrante

Diferenciais

e Processo de desenvolvimento adequado a cada
realidade

e Consultoria personalizada

« Acompanhamento durante todo o desenvolvimento do
aprendizado

e Avaliacdo com base na aplicagdo dos conhecimentos na
empresa

e Ferramenta Click Marketing Avangado

S13E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Destaque que a solucao Plano de Marketing tem alguns diferenciais:

Processo de desenvolvimento adequado a realidade: o plano que
o participante fara estara de acordo com os temas que ele espera

desenvolver, considerando os aprendizados anteriores e as expectativas
que possui.

O estudo sera feito pelo participante, obedecendo ao cronograma por
ele definido, e as estratégias serao direcionadas ao desenvolvimento

de competéncias, a partir de necessidades e caracteristicas de cada
participante.

Atendimentos personalizados presenciais: interacdo facilitador-

participante de forma personalizada, atendendo as necessidades
especificas.
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Acompanhamento da aplicacdo de conhecimentos na empresa: durante
todo o desenvolvimento do programa, o participante ira implementar
nasua empresa as estratégias de marketing, as técnicas, as ferramentas e
as acoes aprendidas e terd acompanhamento pelo facilitador a distancia
(pela internet).

Avaliacdo com base no aprendizado e na aplicagcdo: a avaliacao sera
feita a partir da implantacao dos aprendizados na empresa.

Ferramenta Click Marketing Avancado: em cada etapa da solucdo, o
participante ira construir seu plano de marketing, utilizando esta
ferramenta exclusiva do Sebrae Mais.

Apds a explicacaodoslide S13E1, apresentar o video com os depoimentos
dos empresarios participantes de turmas anteriores.
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Préximos Passos...

Avaliagédo
de perfil

Formacao
da turma

DESENVOLVIMENTO DOS ESTUDOS E
ACOMPANHAMENTO DA IMPLANTACAO

Encontro
60 DIAS - 60 HORAS Encerramento

Inicio 20 dias 40 dias 60 dias 8 horas

Atendimento Atendimento Encontro

P":S:HC‘?ﬂ P’?S:;Ca‘a' Encerramento
ora

S14E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Informe que esse € o momento para esclarecimento de duvidas. Estimule-
0S a perguntar.

Apresente o questionario de avaliacao do perfil e explique cada questao
e a importancia do correto preenchimento.

Informe as datas dos encontros presenciais.

Apresente o préximo slide com o cronograma da solu¢ao Plano de
Marketing Avancado:
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Cronograma

g
ica H D semana DU|a a0
ricao Da a

Enconto DESC |§ t orario 1a

T | [ hews |
.-

Prazo p/ Adesao
Presencial

Encontro Iniciacao

Presenciais

™
=y
()
o
=S
=
=
o
m
=
[a)
@
o}
=
o
=
@
=
=
o

Presencial

82 horas
Total de horas

S15E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR
Inicialmente, explique o que o participante recebera em cada etapa.

Destaque a necessidade de disponibilizarem pelo menos 1 hora diaria
de estudo.

Ressalte a importancia da participacao de pelo menos um dos sécios.

Ao final da apresentacao, peca para que somente se candidatem

aqueles que realmente estiverem dispostos a participar e envolver-se
com o programa.

Entregue o Questionario de Avaliacao de Perfil apés a apresentacdo da
palestra e explique que ele tem o objetivo de conhecer melhor os candidatos
e auxiliar na selecdo dos participantes para a formag¢ao da turma.

Oriente os participantes para serem bem realistas em relacdo ao
momento que estao passando na empresa e pensarem quais sao suas
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Palestra de Sensibilizacao
Palestrante

4

necessidades e quais sdao suas expectativas de mudancas.

Fale que eles terdo até cinco dias para entregarem os questionarios, a
contar da data da palestra.

Relembre aos participantes as datas dos Encontros.

Dirimidas todas as duvidas, passe a palavra ao gestor do Sebrae presente
para informar os valores e as condi¢des de pagamentos.

Apds o convite e informacdes passadas aos participantes, o gestor volta
a palavra para vocé e, assim, faca o encerramento.
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«para o verdadeiro sucesso, faca a si me~sn;10
quatro perguntas: Por que ? lior que r;:’a’o.
Por que nao eu? Por que nao agoras

James Allen

APROVEITE ESTA
OPORTUNIDADE

Para atingir melhores
resultados

S16E1

COMPLEMENTOS PARA O FACILITADOR

Encerre a palestra, apresentando uma mensagem final.

Agradeca a participagao de todos e diga que deseja revé-los em breve,
participando da solucao.

OBS: Sempre que algum participante lancar uma pergunta, aproveite
para compartilhar com os demais. Evite dar atencdo individualizada
para um ou outro participante.



Avaliacao de Perfil
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Objetivo

Avaliar o perfil dos participantes e das empresas candidatas a participarem da
solugao.

Tempo

e Entrega: do participante para o Sebrae - Até cinco dias apés a Palestra de
Sensibilizacao.

e Entrega: do Sebrae para o facilitador — todos os questionarios enviados de
uma so vez para que o facilitador possa fazer as analises, estabelecendo o
perfil do grupo.

e Analise: dos facilitadores ao Sebrae - trés dias apds o recebimento.

Recursos Necessarios

e Anexo 2 — Questionario de Avaliacao de Perfil

Procedimentos essenciais

e Entregue o Questionario de Avaliacdo de Perfil apds a apresentacao da
palestra.

e Oriente os participantes para que procurem ser bem claros, detalhistas e
realistas em relacdo ao momento que estdao passando na empresa, evitando
respostas monossilabicas e evasivas, que dificultarao a analise de sua
necessidade de participar deste curso.

* Lembre-os que terdo até cinco dias para a entrega dos questionarios
preenchidos, a contar da data da palestra.

e Assim que vocé receber os questionarios preenchidos, faca a analise do perfil
e selecione os candidatos, conforme os critérios definidos.
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Avaliacao de Perfil

Critérios de Selecao

e As questoes: 1, 2, 3 e 4 oferecem subsidios para avaliar o perfil do
participante, mas ndo sao excludentes.

e As questdes 5 e 6 sao complementares. Caso o candidato a participante
possua as duas, podera ser representante unico da empresa. Caso em que
apresente somente uma das duas competéncias, sera necessario participar
outra pessoa da empresa que tenha conhecimento sobre as caracteristicas
que complementem as necessidades da empresa.

e A empresa necessita de representantes que possuam duas competéncias
basicas: tomada de decisdao e operacionalizacao. Caso um proprietario reuna
as duas competéncias, sera permitido que ele seja representante Unico da sua
empresa na solugao.

e As questdes 9 e 10 referem-se a um requisito essencial para o
acompanhamento da solucao. O curso é desenvolvido pela internet, caso o
candidato ndo apresente disposicao para essa modalidade de estudo, nao
estara apto a participar da solucao.

e As questdes 11, 12 e 15 referem-se ao computador, que serd a ferramenta
utilizada para o aperfeicoamento da gestdao de marketing da empresa. Desta
forma, ter equipamento (lap top, tablet, computador, smartphone, entre
outros) com acesso a internet é um dos requisitos basicos. Caso ndo tenha,
nao podera participar da solucao nesse momento.

e A questdo 13 oferece subsidios para avaliar o perfil do participante, mas nao
é excludente.

e As questdes 16 e 17 referem-se a disponibilidade do candidato e sua
responsabilidade em assumir um compromisso que envolve estudo para
embasamento conceitual e aplicacao dos conhecimentos adquiridos para a
melhoria da gestao de marketing da empresa. Caso responda negativamente,
nao sera indicada a participacao na solucao.
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SOLU(;AO PLANO DE MARKETING
AVANCADO - Avaliacao de Perfil

Este questionario de avaliacdo de perfil sera utilizado para selecionar empresarios
que serao convidados a participar da Solu¢ao: Plano de Marketing Avancado. Sendo
selecionados, poderao assinar o Termo de Adesao e, assim, ingressarem na turma.

Nome do participante:

Nome da Empresa: Tempo existéncia:
N. Funcionarios:

Telefone fixo: ( ) Telefone Cel ( )

E-mail:

Site da empresa:

1. Quais as suas experiéncias anteriores com estudos sobre area de Marketing?
(Cursos ja realizados, palestras assistidas, faculdade, pés-graduacao etc.)?

2. Como vocé avalia o tema “Marketing” para a sua empresa?

( ) Muito importante
( ) Importante

( ) Pouco importante
( ) Nao é importante

3. O que vocé considera mais necessario, neste momento, para aperfeicoar o
marketing da sua empresa?
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Avaliacao de Perfil

4. Quaisas principais dificuldades que sua empresa apresenta na area de marketing?

5. Possui controles das acdes de marketing da empresa e acompanha periodicamente
os seus resultados? Descreva brevemente como sdo feitos ou realizados esses
controles e acompanhamento na sua empresa.

6. Utiliza sistema informatizado ou ferramentas para a gestao e acompanhamento
das a¢oes e informagdes de marketing da empresa?

()Sim () Nao

7.Qual asuainfluéncia no processo decisério da drea de marketing da sua empresa?
(Descreva se for proprietario, diretor ou gerente e qual a influéncia na tomada de
decisoes).

8. Vocé participa do processo de operacionalizacdao das acdes de marketing da
empresa?

()sim ()nao

9. Vocé tem vontade e disposicao para aplicar novas tecnologias e ferramentas de
marketing na empresa?

()sim ()nao
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10. Tem certeza de que o momento é propicio para elaborar e implantar o Plano
de Marketing em sua empresa?

()sim ()néo

11. A empresa conta com um profissional (do quadro fixo ou um prestador de
servico externo)?

()sim ()nao

12. Vocé considera que tem condi¢cdes de comparecer e realizar todas as atividades
dasolucao Plano de Marketing Avancado, sem que situagoes profissionais cotidianas
interfiram no desenvolvimento dos trabalhos solicitados?

()sim ()néo

13. Ja participou de algum curso pela internet?

()sim ()néo

14. Com que frequéncia vocé acessa e-mails e internet?

15. Vocé possui computador na empresa?

()sim ()nao

16. Vocé é receptivo ao estudo autébnomo, isto é, ao estudo sem a presenca
constante de um facilitador.

()sim ()néo
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Avaliacao de Perfil

17. Vocé se compromete a participar e a realizar todas as atividades propostas na
programacao desta solucao educacional, sejam presenciais ou a distancia?

()sim ()néo

18. Vocé tem disponibilidade para comparecer aos atendimentos personalizados
(uma hora de duracao), em dois momentos diferentes?

()sim ()néo

19. Vocé tem disponibilidade para comparecer aos dois Encontros Presenciais
Coletivos (Encontro Iniciacdo e Encontro Encerramento) previstos neste curso?

()sim ()nao

20. Vocé tem disponibilidade de, pelo menos, uma hora diaria para dedicar-se aos
estudos e a interagir com um consultor pela internet, nos préximos 60 dias?

()sim ()néo

21. Esta disposto a realizar mudancas na empresa a partir dos conhecimentos
desenvolvidos?

()sim ()néo

22. Quais seus objetivos profissionais e pessoais ao participar desta solucao
educacional?

23. Vocé tem habito de adquirir informacdes que auxiliem o crescimento ou
desenvolvimento de sua empresa? Se sim, quais? Exemplo: Leituras informativas,
periodicos, jornais da area etc.
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Termo de Adesao
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Plano de Marketing Avancado

Data: / / Hora:

Dados da empresa:

CNPJ: Inscricao estadual:

Razao social:

Nome fantasia:

Ramo: ( ) Comércio ( ) Industria ( ) Servico ( ) Agroindustria

Descricao do negdcio/segmento:

Endereco:

Rua/Av.: Ne°:

Complemento:

Bairro: CEP: -
Cidade: UF: Fone:
Fax: E-mail-

Website:
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Termo de Adesao

Participantes:

Obs.: cada empresa tera no minimo 1 e no maximo 2 participantes.

Participante 1:

Nome:
CPF: Cargo:
Fone residencial: Celular:
E-mail:

E-mail adicional:

Skype: MSN:

Outros meios de comunicagao pela internet:
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Participante 2:

Nome:
CPF: Cargo:
Fone residencial: Celular:
E-mail:

E-mail adicional:

Skype: MSN:

Outros meios de comunicagao pela internet:

Assinatura do representante da empresa
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Encontro Iniciacao

Orientacoes ao Facilitador
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Apresentacao geral

Esta € uma jornada de aprendizagem, que tera continuidade ao longo de 60 dias,
para ter como resultado o desenvolvimento das competéncias essenciais para a
elabora¢ao de um plano de marketing avancado:

Compreender e interpretar criticamente as situacbes de oportunidades ou
ameacas diante dos pontos fortes e fracos da empresa para fundamentar decisdes
estratégicas sobre os elementos que compdem o plano de marketing.

Utilizar ferramentas do plano de marketing para rever o posicionamento
estratégico de sua empresa e estipular metas atingiveis, de forma a envolver e
comprometer a equipe com os resultados para construir o diferencial competitivo
do seu negdcio.

Predispor-se a desenvolver periodicamente pesquisas e levantamento de
informacdes que permitam inovar e diferenciar sua empresa no mercado.

Refletir de forma sistémica sobre os negécios da empresa.

O ENCONTRO INICIACAO representa o inicio desse percurso de aprendizagem
e tem como objetivo propiciar aos participantes a vivéncia de situacdes que lhe
permitam fazer diagnésticos de suas necessidades profissionais de aprendizagem,
bem como da empresa, com relacdo aos temas a serem estudados. Visa a
incentivar os participantes para a aprendizagem e a possibilitar a integracdo e o
estabelecimento de condicdes para trabalho em equipe.

Este encontro propicia condi¢des para que o participante desenvolva competéncias
para:

Dimensao Cognitiva

e Conhecer os diversos aspectos que envolvem a gestao de marketing da
empresa.
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Encontro Iniciagao
Orientagoes Facilitador

Dimensao Operacional

e Realizar o diagnéstico individual dos conhecimentos sobre gestao de
marketing da empresa.

e Elaborar o diagnéstico da situacao atual do marketing da empresa.

e Elaborar um Contrato de Aprendizagem, de acordo com a necessidade da
empresa/participante.

Dimensao Atitudinal

e Comprometer-se com a aprendizagem autodirigida e com atitudes
consideradas necessarias para o desenvolvimento de a¢des de marketing.

Carga Horaria do Encontro

e 8 horas

Publico-Alvo

e Empresarios e gestores participantes da solucdao Plano de Marketing
Avancado.
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Plano do Encontro de Iniciacao

Temas Atividades Estratégias Recursos Tempo
Atividade de Apresentacdo do Sebrae Video Sebrae Mais
Abertura Abertura / TV ou DVD 15'
Apresentacao
Dindmica da Imagem Anexo 4 — Imagens, fita
1% etapa Crepe, pincéis atémicos,
Apresentacao flip-chart 30

Quem somos?
Expectativas sobre a

solucdo Dindmica de grupo Flip-chart, pincéis
2° etapa atomicos e fita crepe
Levantamento de Expectativas 30°

Contrato de Convivéncia
Apresentacdo das empresas

Plano de Marketing Atividade 1 Apresentacdo da metodologia do Plano | Slides S1Eia ST1Ei

Avancado de Marketing 30

Exposicao dialogada GPS Iniciacao
Mapa de Temas Atividade 2 Estudo em grupo GPS Iniciagao — Texto 30
Plano de Marketing 1° etapa Leitura de texto — 1° etapa A importancia do plano
de mkt para a empresa
Atividade 2 Construcdo do Mapa de Temas Plano de | Flip-chart, filipetas, 30
2° etapa Marketing pincéis atomicos e fita
Dinamica de grupo — 2° etapa Crepe.
Mapa do Plano de Mkt
Estrutura do Plano de Atividade 3 Apresentacao da Estrutura do Plano de | Projetor Multimidia,
Marketing da empresa Marketing Slides S12Ei a0 S16 Ei 30
GPS Iniciacao

Exposicao dialogada

Temas e competéncias Atividade 4 Apresentacdo dos temas e competéncias | GPS Iniciagdo —
da solugdo Participante 30
Apresentacdo do Click Marketing
Leitura e estabelecimento de relagbes
entre mapa e o plano

Diagnostico Individual Atividade 5 Preenchimento Diagnéstico individual Anexo | — Diagnostico 30
do Plano de Mkt
Individual e Empresa
Percepcao e Mudanca de | Atividade 6 Projecdo de filme Filme: Zéa 20
Atitudes Comentérios
Leitura competéncias atitudinais
Diagndstico Atitudinal Atividade 7 Preenchimento do Diagnostico Atitudinal | GPS Iniciagao — 20
— Reflexéo sobre atitudes Diagndstico Atitudinal
Contrato de Atividade 8 Concordancia e assinatura do Contrato | Anexo 2 — Contrato de 15'
aprendizagem Aprendizagem

Atitudes essenciais para | Atividade 9 Dindmica da Torre Jornais velhos, fita 60’
estudo compartilhado Atitudes essenciais para estudo adesiva, pincel atémico
compartilhado e tesouras, cola em

bastdo
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Temas Atividades Estratégias Recursos Tempo
Diagnostico da empresa | Atividade 10 Elaboracdo do Diagndstico da Empresa | Anexo 1 — Diagnostico 20"
do Plano de Mkt
Empresa
Plano de Atividade 11 Preenchimento do PDP Anexo 3 — Plano de 30
Desenvolvimento Pessoal Orientacdo sobre Entrevista Desenvolvimento
Pessoal
Encerramento Atividade de Dindmica Nos em Barbante Superar GPS do participante 30’
Avaliagdo e Limites
Encerramento do 1 Rolo de barbante
Encontro Orientagdo sobre a Entrevista Tesoura

Orientagoes Pré-Encontro

1. Providenciar os materiais necessarios a realizacao do
Encontro Iniciacgao.

Estrutura Geral:

® Projetor Multimidia

e Cavalete de Flip-chart — bloco de folhas — pincéis atdmicos

e (Caixas de som para o computador

e Material para anotacdes: canetas, lapis, borrachas e folhas sulfite.

Observacao: caso nao tenha caixa de som para computador, sera necessario
providenciar TV e DVD para exibir filme.

Para as Atividades do Encontro:

e Pasta GPS do Participante (fichario com dois furos)

e Crachas suficientes para o nUumero de participantes

® Pincéis atbmicos em cores variadas (pelo menos seis pincéis de cada cor:
verde, vermelho, azul e preto)

e Folhas A4 brancas (150 folhas)
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Trés jogos de canetas coloridas (hidrocor)

120 filipetas de papel sulfite (10 x 25) em quatro cores.
Dois rolos de fita adesivas

Grampeador e clips

Post it

Material para anotacdes: canetas, lapis, borrachas e papéis.
Jornais velhos (12 cadernos grandes)

Um rolo de fitilho ou barbante fino

Trés Tesouras

Trés tubos de cola em bastao

Anexo 4 - E. Iniciacao — Imagens

Separar folhas do GPS do Participante, que serao utilizadas
no Encontro Iniciagao.

Folhas do Encontro Iniciacao:

35 copias (folhas avulsas com dois furos para colocar na pasta fichario)

Anexo 1: Diagnéstico de Plano de Marketing Avancado

35 cépias (folhas avulsas com dois furos para colocar na pasta fichario)

Anexo 2: Contrato de Aprendizagem

35 copias (folhas avulsas com quatro furos para colocar na pasta fichario)

Anexo 3: Plano de Desenvolvimento Pessoal
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Encontro Iniciagao
Orientagoes Facilitador

Orientacoes de procedimentos para conducao das dindmicas
que integram as Atividades do Encontro - (aplicacao do Ciclo de
Aprendizagem Vivencial — CAV):

Nas atividades de grupo como: apresentacdao de filmes, dinamicas, técnicas ou
jogos empresariais que propiciam vivéncias, obtém melhores resultados quando
se segue as fases do CAV:

1. Vivéncia — Realizacao da atividade.

2. Relato — Questionamentos que incentivem o participante a expressao e
compartilhamento das reacdes e sentimentos.

3. Processamento — Perguntas que propiciam a analise do desempenho e
discussao dos padroes.

4. Generalizacdo — Comparacao e inferéncias com situacdes reais

5. Aplicacdo — Compromisso pessoal com as mudancas, planejamento de
comportamentos mais eficazes e da utilizacdo dos novos conceitos no dia a
dia de sua atividade profissional

O CAV ocorre quando a pessoa se envolve numa atividade, reflete sobre seus
sentimentos, analisa criticamente, extrai alguma licdo dessa analise, comparando
com situacdes reais, e aplica este conhecimento na empresa.
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Atividade de Abertura

Objetivos

* Promover a apresentacao do facilitador e do Sebrae.
e Entregar a Pasta GPS — Guia Personalizado de Solug¢des.
e Entregar folhas do Encontro INICIACAO.

e Promover a apresentacao dos participantes, das empresas e a integra¢ao do
grupo.
e Fazer levantamento de expectativas dos participantes.

Estratégias de Aprendizagem:
Mostra de Video e Dinamica de Apresentacao

Tempo

e 75 minutos

Recursos Necessarios

e Video Sebrae Mais

e Equipamento para exibicao de filmes

e Crachas

e Anexo 4 - Imagens — para a dinamica de apresentacao
e Canetas hidrocor

e Filipetas de papel sulfite (10 x 25)

e Flip-chart

e Pincéis atbmicos para Flip-chart

e Fita adesiva
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Encontro Iniciagao
Orientacoes Facilitador

Procedimentos Essenciais:
Atividade de Abertura
e Caso tenha participacdao de um técnico do Sebrae, ele se apresenta, apresenta

o Sebrae, o Video Sebrae Mais e finalmente o facilitador.

e Faca sua apresentacao, destacando alguns trabalhos relacionados ao tema da
solucao.

Primeira etapa: Apresentacao dos participantes — Dindamica da imagem

e Aplique o CAV

e Escreva no Flip-chart

e Disponibilize as imagens da dinamica (Anexo 4 - E. Inicia¢do), constantes no
kit da solucdo, em numero suficiente para todos os participantes. OBS: as
imagens podem representar: sucesso, dedica¢do, oportunidades, ameacas,
conquista, desafios, riscos, resultados, falta de planejamento etc.

® Peca para fazerem seus crachds, contendo seus nomes e da empresa —
Exemplo: Bruno - Restaurante da Praca - e colocarem no pescoco.

e Como utilizarao o cracha durante todo o encontro, oriente que escrevam seus
nomes em letra de forma na frente e junto com o nome da empresa.

e Esclareca que posteriormente havera um momento de cumprimentos e
apertos de maos.

e Informe que apds a elaboracdo dos crachas, cada um ird escolher uma
imagem, que sera disponibilizada pelo facilitador. Posteriormente, todos os
participantes formarao um circulo, deverao se apresentar, dizer o porqué da
imagem escolhida e relaciona-la a sua atividade profissional.

e Comente sobre a importancia da formacao em circulo, que representa a
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unido de todos, sem haver diferencas, uma vez todos estdo em uma posicao
nivelada.

Explique: “Como estamos iniciando um trabalho em equipe e durante 60
dias serao compartilhadas experiéncias, duvidas e informacdes variadas, é
importante conhecermos melhor as pessoas que compdem esse grupo, para
termos um melhor resultado dos trabalhos realizados”.

Comente que esta atividade tem como objetivo propor uma reflexao sobre os
aspectos e as caracteristicas da personalidade e sobre o processo de escolha.

Posteriormente, faca o seguinte questionamento:

Destaque a importancia de refletir e questionar suas escolhas.

Segunda Etapa: apresentacdo das empresas e expectativas sobre a solugao.

Peca que os participantes relnam-se em grupos por empresa.
Peca-lhes para refletirem sobre suas expectativas sobre o curso.

Distribua as filipetas e pincéis e peca que nelas descrevam as suas
expectativas.

Convide uma a uma das empresas para dirigirem-se a frente da sala e
apresentarem a empresa e suas expectativas.

Depois, peca-lhes para colarem as expectativas no Flip-chart.
Nivele as expectativas dos participantes com o que o programa ira oferecer.
Esclareca eventuais duvidas.

Entregue, ao final das apresentacdes, a pasta GPS — Guia Personalizado
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Orientagoes Facilitador

de Solugdes aos participantes, explicando seu significado, importancia e
utilidade, conforme descrito nas folhas dos participantes.

e Entregue as folhas do ENCONTRO INICIACAO, que serao utilizadas durante o
encontro.

e Elabore o Contrato de Convivéncia da turma da solucao Plano de
Marketing Avancado.

O Contrato de Convivéncia é o instrumento que participantes do grupo de estudo
fazem entre si, na presenca do facilitador, de forma a regular e definir suas acdes
e atitudes durante o periodo que permanecerem juntos, estabelecendo condicdes
gue todos aceitem para melhor aproveitamento da convivéncia e da construcao e
partilha de conhecimentos.

O facilitador estimula o grupo a estabelecer as préprias regras de convivéncia,
solicitando que registrem no flip-chart o que consideram essencial e que se obrigam
a cumpri-las. Ao final, o facilitador assina o contrato junto com cada participante.
Caso o grupo tenha dificuldade em definir o que é essencial, o facilitador podera
sugerir algumas condi¢des como:

e Participar do curso com seriedade e motivacao

e Ter atitudes éticas pessoais e profissionais

e Manter o celular sempre no silencioso

e Cumprir os horarios estabelecidos

e Participar ativamente dos Encontros Presenciais
e Ajudar uns aos outros, partilhando informacgoes
e Cumprir prazos de entregas de tarefas propostas
e Ter objetividade nas colocacdes em sala

e Solicitar, sempre que necessario, explicacdes ao facilitador
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Atividade 1 - Apresentacao da metodologia
da Solucgao Plano de Marketing Avancado

Objetivo

e Apresentar o Programa do Plano de Marketing Avancado.

Estratégias de Aprendizagem

e Exposicao dialogada

Tempo

e 30 minutos

Recursos Necessarios

e Slides do Encontro Iniciacdo — S1Ei a ST1Ei
* Projetor multimidia

e Folhas GPS do Participante — Encontro Inicia¢ao

Procedimentos Essenciais:
e Essa atividade tem como objetivo esclarecer as duvidas e reforcar o
compromisso com o programa.

e Apresente o programa da solucao Plano de Marketing Avancado, orientando-
se pela explicacao fornecida ao final de cada slide.

e Lembre-se de que os complementos sao referéncias e o facilitador deve
também aproveitar suas experiéncias para discorrer sobre as duvidas dos
participantes.

* Incentive-os a tirarem as duvidas durante a exposicao.
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Plano de Marketing
Avancado
Sejam Bem-Vindos!

S1Ei

Aprendizado Baseado

no Trabalho

Investigacao
Diagnéstico
Desenvolvimento

Demonstracao

S2Ei

Informe que a metodologia é composta por quatro fases:

e Fase 1 - Preparacao - palestra de Sensibilizacdo, esclarecimentos iniciais,
selecdo dos participantes, adesao e formacao da turma.

e Fase 2 - Diagndstico - integracao, diagnoéstico individual e da empresa e
elaborac¢ao do Plano de Estudos.

¢ Fase 3 - Desenvolvimento - desenvolvimento dos estudos, com orienta¢ao
pela internet e Atendimentos Personalizados Presenciais.

e Fase 4 - Demonstracao - avaliacdao de aprendizagem; apresentacao
do Relatério Final e Apresentacao do plano de marketing em arquivo
PowerPoint, preenchido na Ferramenta Click Marketing e Encontro de

Encerramento.
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Proximos Passos...

Palestra Avaliagdo
| de perfil
Adesao
o .
()
Formacao

[(ERUIE]

DESENVOLVIMENTO DOS ESTUDOS E
ACOMPANHAMENTO DA IMPLANTAGAO
Encontro
60 DIAS - 60 HORAS EnceRamento

Inicio 20 dias 40 dias 60 dias 8 horas

Atendimento Atendimento  Encontro
presencial presencial  Encerramento
1 hora 1 hora ah

S3Ei Cronograma

0 0 De ao Data orario Dia semana Duracao
Palestra 2 horas
; Prazo p/ Adesao
Presencial i - —
Encontro Iniciacdo 8 horas
Entrevistas 2 horas
Internet Acompanhamento 60 horas
Presenciais | Atendimentos personalizados ! hora
1 hora
Presencial Encontro Encerramento 8 horas

S4Ei

Apresente a solucao, dizendo que o acompanhamento do facilitador sera
realizado por meio da internet.

e Fale sobre os encontros presenciais.
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Encontro Iniciagao
Orientagoes Facilitador

Plano de Marketing Avancado

Programa

e Duracdo: 60 dias

e Sensibilizacdo: 2 horas

e Encontros Presenciais: 18 horas

e Iniciacdo — 8 horas (Inicio do Percurso)

e Dois Atendimentos Presenciais — 1 hora cada (Avaliacao
da Rota)

e Encerramento — 8 horas (Ponto de Chegada)
e Entrevista: 2 horas por empresa participante
e Desenvolvimento dos estudos: 60 horas

e Acompanhamento pela Internet

SS5Ei

Explique que iniciardo uma viagem de aprendizado. Este é o primeiro
Encontro. No meio do caminho, havera duas paradas (Atendimentos
Personalizados Presenciais) para avaliacdao de rota e, ao final, outro Encontro,
gue representa o ponto de chegada (Encontro Encerramento).

Comente que cada etapa tera uma explicacdo, mais detalhada, a medida que
elas forem necessarias.

Relembre que ja participaram da primeira parte do programa, assistindo a

Palestra de Sensibilizacdo, preenchendo o Questionario de Avalia¢ao do Perfil
e assinando o Termo de Adesao.
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pPlano de Marketing Avancado

Encontro iniciacao

Inicio do Percurso

Competéncias do Encontro

e Cognitivas: Conhecer os diversos aspectos que
envolvem a gestao de marketing da empresa.

e Operacionais: Realizar o diagnostico individual dos
conhecimentos sobre gestao de marketing da empresa
Elaborar o diagnostico da situacdo atual do marketing
da empresa.

Elaborar um Contrato de Aprendizagem de acordo com
a necessidade da empresa/participante.

o Atitudinais: Comprometer-se com a aprendizagem
autodirigida e com atitudes consideradas necessarias
para o desenvolvimento de agoes de marketing.

S6Ei

Apresente as competéncias do Encontro Iniciacao

Probici - S :
diagnc!)a{_aosopl)artlupantes a vivéncia de situagdes que lhes permitam fazer
sticos de suas necessidad issi [
es profissionais de aprendi
ndizagem, b

como da a g  ncentiv
05 partic.em|cJ>cresa com relagao ao tema a ser estudado. Visa a incentivar

ipantes para a aprendiza ibili

gem e a possibilitar a inte a

: ore gragaoe o

estabelecimento de condicdes para o trabalho em equipe 9

Comente que sao i
partes integrantes PR .
atividades: g do Encontro Iniciagao as seguintes
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- Conhecimento da Solucao

- Interacao com o grupo

- Elaboracao do diagnodstico de necessidades pessoais de aprendizagem
- Comparacao do diagnostico com os outros integrantes da empresa

- Assinatura do Contrato de Aprendizagem

- Elaboracao do Plano de Desenvolvimento Pessoal e Plano de Estudos

Plano de Marketing Avancado
Encontro iniciagao

[ Entrevista__

para o diagnostico pessoal e da empresa,

e Orientacao
. ento pessoal e

elaboracao do plano de desenvolvim
projeto de aprendizagem

S7Ei

Explique aos participantes que na Entrevista, a ser agendada ao final do
Encontro Iniciacao, eles terao a oportunidade de conversar com o facilitador
sobre o diagnéstico realizado, as dificuldades e as necessidades da empresa
em marketing, bem como refletir sobre alternativas de solucao.

Fale que os participantes, na Entrevista, irdo complementar e validar o Plano
de Desenvolvimento Pessoal com a orientacao do facilitador.
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Plano de Marketing Avancado
Acompanhamento

Navegacao

e Comunicagao individual e coletiva pela Internet
e Diario Digital, Forum, Chat, Biblioteca, Avisos

e Estratégias personalizadas

e Relatorios parciais

e Aplicacdo dos aprendizados na empresa

e Avaliagao individualizada

S8Ei
Explique que o desenvolvimento dos estudos sera realizado por meio dos
recursos da internet: email, skype, MSN, video e também o telefone para a
comunicacao dos participantes com o facilitador. Os participantes poderao
compartilhar informagdes e experiéncias com toda a turma.

Fale sobre as estratégias personalizadas que estarao no Banco de Estratégias
(exercicios, atividades praticas, estudos de caso, leitura de textos etc.).

Destaque que os participantes terao acompanhamento personalizado,
guando poderao discutir as estratégias com o facilitador e também discutir a
aplicacao na empresa sobre o que estao estudando.

Informe que os participantes deverao ter acesso diario a internet.

Informe que a cada tema e competéncias desenvolvidas, mediante aplicacao
na empresa, sera apresentado ao facilitador um relatério parcial com
comprovantes que demonstrarao a aplicacao da aprendizagem.
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Plano de Marketing Avancado

Acompanhamento

Atendimentos Presenciais

s duvidas e auxiliar no processo de

e Esclarecera :
plantacao na

desenvolvimento dos estudos e da im

empresa.

SOEi

Esclareca que os Atendimentos Personalizados Presenciais ocorrerdao em
um local determinado pelo Sebrae e que nao havera visita do facilitador a
empresa.

Explique que os Atendimentos Presenciais tém como objetivo esclarecer

as principais duvidas que nao foram dirimidas no acompanhamento pela
internet, além de auxiliar no desenvolvimento dos estudos e das implantagdes
de mudancas na empresa.
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Plano de Marketing Avancado

ENCONTRO
ENCERRAMENTO

Ponto de Chegada

e Avaliacdo comparativa com o diagnéstico inicial

o Narrativa de aplicacdo dos projetos, técnicas €
instrumentos aprendidos.

e Entrega do Relatério Final
e Expectativas para o futuro

e Encerramento da solucao e dos proximos passos ...

S10Ei

Informe que no Encontro Encerramento serdao apresentados os relatorios

finais, os planos de marketing das empresas e os resultados ou avancos que
cada participante teve, além das melhorias verificadas na empresa.

Explique que os participantes fardao também um novo diagnéstico, para
comparar com o diagnéstico inicial e verificar os resultados obtidos.

Terao a oportunidade de exercitar e avaliar os conhecimentos aprendidos
durante o curso.

Antes de introduzir a Atividade 2 — Construcao do Mapa do Plano de
Marketing, relembre algumas questdes com os participantes, ja levantadas na
Palestra de Sensibilizacdao, apresentando e comentando o slide S11Ei.
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Estrutura do Plano
de Marketing

A sua empresa:

Pesquisa e Analisa dados do Mercado

Conhece seu mercado e publico alvo

Conhece a concorréncia

Adota estratégias para produtos, precos, promogoes e
distribuicao

Implementa Agoes de resultado

Possui Diferencial Competitivo

Possui Posicionamento no Mercado

S11Ei
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Atividade 2 - Construcao do Mapa de Temas

Objetivos

e Apresentar os principais elementos para que o Plano de Marketing seja
eficaz.

e Construir, a partir da vivéncia dos participantes, o Mapa do Plano de
Marketing.

Estratégias de Aprendizagem

e Leitura de texto e construcdo do Mapa de conteudos da Solucao Plano de
Marketing.

Tempo
60 minutos

Recursos necessarios

Folhas do GPS — Participante para ENCONTRO INICIACAO

Filipetas de papel sulfite (10 x 25)

Flip-chart

Fita adesiva

e Pincéis atdbmicos (1 por participante)

Procedimentos Essenciais:

Primeira etapa: Leitura de texto sobre plano de marketing

e Aplique o CAV

e Divida a turma em grupos de quatro ou cinco pessoas, procure separar as
pessoas das empresas para integrar o grupo.

e Oriente os participantes para que facam a leitura do texto e anotem os
pontos considerados importantes.
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Encontro Iniciagao
Orientagoes Facilitador

A importancia do plano de marketing para a empresa

Autora: Tania Lima — Consultora Sebrae

O plano de marketing de uma empresa € um documento integrante do
seu planejamento estratégico que envolve anélise de fatores externos
e internos a empresa para que sejam tomadas decisdes sobre os ele-
mentos: preco, ponto de venda, produtos/servicos, promocgdes, acoes
de comercializa¢ao e divulga¢ao. Os objetivos do plano de marketing
devem ser orientados para o mercado para estabelecer e manter rela-
cionamentos favoraveis com clientes e demais envolvidos nas operagdes
da empresa, além de buscar um diferencial competitivo no mercado
e conquistar um posicionamento de valor. A esséncia dos objetivos de
marketing é a obtencao e a manutencao de lucro.

Um bom plano de marketing permite que a empresa organize informa-
¢oes, consiga visualizar seus pontos fortes e fracos, sua situacdo atual
diante dos concorrentes e as oportunidades e ameacas do mercado. Per-
mite ainda que vocé planeje suas a¢des de forma orientada ao mercado
consumidor, oferecendo produtos e servicos alinhados as necessidades
e desejos dos clientes.

O fato de tantas empresas encerrarem suas atividades antes mesmo
de completarem seu primeiro ano de vida, conforme relatérios e le-
vantamentos realizados pelo Sebrae (Fonte: Relatério “Fatores Condi-
cionantes e Taxas de Sobrevivéncia e Mortalidade das MPEs no Brasil”
— Sebrae, 2007) se deve a alguns aspectos que contribuem para tal: des-
conhecimento dos elementos basicos de marketing, falta de orientacao
para o mercado, falta de acesso a informacdes importantes, grau de
competitividade do mercado, auséncia de niveis competitivos de quali-
dade em produtos e servicos, entre tantos outros. Desta forma, funda-
mentalmente, as empresas de menor porte exigem uma pratica de ma-
rketing diferenciada, uma contribuicao pautada em estudos aplicaveis
na empresa que considerem suas caracteristicas, capacidade produtiva
ou de atendimento e a forma de atuacéao.
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A empresa que nao possui um plano de marketing eficiente podera até
obter resultados, mas podera estar perdendo em lucro, mesmo sem per-
ceber que isso estd acontecendo. A falta ou um plano de marketing mal
elaborado, sem informacdes de mercado, atuard na superficialidade e
podera causar os seguintes problemas nas empresas:

Desperdicar recursos e investimentos desnecessarios em agdes
mercadoldgicas de baixo impacto nos negécios, devido a falta de
informacdes atualizadas de mercado.

Desconhecer quais aspectos que estdao sendo bem conduzidos no
marketing e quais as a¢des que resultam em lucro, o mesmo com
aqueles que significam despesas inadequadas e em nada contribuem.

Desenvolver produtos e servicos sem antes pesquisar as
necessidades e desejos dos clientes para conceber na forma, design,
tamanho, cor etc. correta e oferecendo diferenciacdao por meio de
caracteristicas tangiveis e intangiveis esperadas pelos clientes.

Disponibilizar os produtos em pontos de venda com baixo indice de
frequ-alvo da empresa.

Precificar incorretamente seus produtos, sem considerar aspectos
que vao além dos calculos de custos fixos, variaveis e margem
desejada.

Gerir mal as atividades por ndao haver controles e cronogramas
previamente organizados para tal.

A empresa deve estar preparada para seu crescimento. Se ela atinge
outro patamar de resultados, devera alinhar seu plano de marketing de
forma a acompanhar as mudancas oriundas deste crescimento. Assim,
as principais fun¢des dos gestores do plano de marketing sao: pesquisar,
analisar, interpretar, comparar os aspectos do ambiente externo com
os do ambiente interno para planejar, adaptar, ajustar e controlar seus
resultados em marketing.
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Encontro Iniciagao
Orientagoes Facilitador

As providéncias praticas e operacionais que a empresa deve executar
sao: implementar, monitorar, acompanhar e rever constantemente suas
acoes para fazer ajustes diante da atualizacao de informag¢des do am-
biente e do seu setor que podem influenciar seus negdcios.

Segunda Etapa: Construcao do Mapa do Plano de Marketing

e Distribua trés a quatro filipetas coloridas para cada grupo de participantes.

e Peca que registrem nas filipetas os pontos importantes para um bom plano
de marketing.

e Desenhe numa folha de flip-chart um circulo e cole no chdo ou na parede
com titulo PLANO DE MARKETING ao centro. Convide os participantes a
afixarem suas filipetas ao redor do titulo.

e Todos os grupos juntos devem montar o mapa com os aspectos destacados,
procurando coloca-los em sequéncia.

® Peca para retirarem ou unirem as filipetas que contenham itens repetidos
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PLANO DE .—»( j

MARKETING

e Encerre a atividade dizendo que os temas que os participantes colocaram no
mapa se relacionam a estrutura do Plano de Marketing e serdo trabalhados

no desenvolvimento da solucao.

e Ao final da apresentacao de cada grupo, faca o fechamento, levando em
consideragdo os temas que foram apresentados pela equipe.
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Encontro Iniciagao
Orientagoes Facilitador

Atividade 3 - Apresentacao da Estrutura do
Plano de Marketing da Empresa

Objetivo

e Apresentar a estrutura de marketing da empresa e falar sobre Plano de
Marketing e a realizacdao do diagnéstico.

Estratégias de Aprendizagem

e Apresentacao de slides e exposicao dialogada

Tempo
30 minutos
Recursos necessarios

e Slides S12Ei ao S15Ei

® Projetor multimidia

Procedimentos essenciais:

e Estrutura de marketing da empresa
e Convide os participantes a participarem de uma exposi¢ao dialogada.

e Incentive-os a compartilhar suas experiéncias durante a apresentacao.
Procure interagir com o grupo.

e Procure relacionar a apresenta¢do com o que sera estudado durante todo o
desenvolvimento de estudos.

e Peca que eles contribuam com seus exemplos.

e Oriente-se pela explicacdo fornecida ao final de cada slide, acrescentando
exemplos praticos, de acordo com o grupo.
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Plano de Marketing

Estrutura do Plano de Marketing:

e Motivacdo — Pesquisas — Situacao Inicial
e Ambientes de Negocios

e Mercado e Publico Alvo

e Objetivos Estratégicos

e Diferencial e Posicionamento

e Estratégias Mkt Mix

e Implementagao e Avaliacao de Resultados

S12Ei

Fazer a gestao de marketing da empresa pode parecer tarefa bastante simples.
No entanto, pode ajudar muito na tomada de decisdes estratégicas, quando se
visa, entre outros objetivos, a0 aumento e a manutencao da competitividade e
lucratividade. Mas para que isso aconteca, € necessario conhecer muito bem os
elementos que compdem a estrutura do plano de marketing. Além das decisdes
sobre produtos, precos, distribuicdo e promocao, ha que se pesquisar e analisar
aspectos que impactam com os resultados, tais como: oportunidades e ameacas
apontadas pelas tendéncias do mercado, analisar as a¢des dos concorrentes,
estudar o comportamento do consumidor e aspectos internos como: situacao
atual, produtos e servicos da empresa, relacionamento com clientes, politica de
precos, promocgoes, distribuicao de produtos, ponto de venda etc.

Pode ocorrer de algumas empresas produzirem itens de boa qualidade, a pregos
competitivos, com distribuicdo adequada, forca de vendas atuante, entretanto
podem nao estar obtendo o lucro almejado. Este cenario é comum quando
empresarios negligenciam na conducao a gestao de marketing da empresa.
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e Faca a pergunta: Por que vocés acham que isso acontece?

e Espere algumas respostas e prossiga:

E por isso que temos uma estrutura para o marketing das empresas. Ecomum alguns
empresarios acreditarem possuir informacoes suficientes para controlar e tomar
decisdes sobre os elementos de marketing, adotando a pratica, por exemplo, de
promover produtos ou fazer propaganda; mas estes sao apenas alguns aspectos do
marketing. O marketing deve suprir cinco utilidades de valor para o consumidor
(tempo, posse, local, forma e informacao), isso significa: disponibilizar o produto
certo — na forma (design, cor, tamanho etc.) que o consumidor deseja colocar a
venda no mercado no momento certo, no ponto de venda onde o consumidor
procura cobrar o preco adequado — que o consumidor esta disposto a gastar e
divulgar nos meios corretos com as informacdes corretas — utilizando mensagens
gue atinjam as necessidades e desejos do consumidor.

Desta forma, percebe-se que ha uma inter-relagdo importante entre a motivacao
para elaborar o plano de marketing e as estratégias para cada elemento do
marketing mix, de forma que estejam alinhados ao consumidor e suas necessidades
e desejos.

e Neste momento, pergunte aos participantes:
- Vocé pesquisa informacgdes e tendéncias de mercado com frequéncia?
- Conhece e analisa a concorréncia e suas forcas e fraquezas?

- Antes de decidir sobre produtos, precos, pontos de venda, promogdes,
gue aspectos vocé analisa para a tomada de decisdao?

- Quando adota uma estratégia de marketing, vocé avalia os resultados
para a empresa?

- A empresa tem um diferencial competitivo e é reconhecida por este
aspecto?

e Comente que o ambiente mercadolégico em que aempresa atua é condicionado
por um conjunto de variaveis externas e incontrolaveis. Assim, a empresa deve
estar atenta constantemente as tendéncias do mercado, buscando pesquisar
as oportunidades e ameacas, atualizando e sistematizando regularmente os
dados e informacgdes, para analisa-los e tomar as melhores decisGes para a
gestao do marketing do seu negdcio.
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Expligue que toda empresa, independentemente do seu porte, esta sujeita a
fatores que podem impactar bem ou mal nos negécios, conforme seu preparo,
nivel de conhecimento de informacdes atualizadas e planejamento para atuar
no mercado.

Comente que as informacgdes relevantes para que a empresa adote as melhores
estratégias mercadolégicas referem-se: ao mercado atual e mercado potencial,
ao comportamento do consumidor, as estratégias e a¢des concorrenciais,
pontos fortes e fracos da concorréncia, alternativas disponiveis de fornecedores,
canais de distribuicdo, meios de comunicacdo, e também questdes relativas
a tecnologia, politica, legislacdo, economia, sociedade, cultura, demografia
e ao meio ambiente. Estas investigacdes permitirdo que a empresa tome 0s
melhores caminhos para potencializar seu negdcio e avancar no mercado para
posicionar-se com diferencial competitivo significativo.

Estimule os participantes a resgatarem a aprendizagem. Inicie dizendo que
toda esta estrutura é suporte imprescindivel para garantir sucesso nas decisoes
de marketing.

Pergunte: portanto, para um bom planejamento de marketing, que leve a
empresa a obter melhores resultados, o que é preciso?
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Como planejar para obter
melhores resultados?

O QUE E PRECISO?

e Conhecer o Mercado e Tendéncias
e Analisara Concorréncia
e Oferecer Vantagens € Beneficios

« Oferecer Produto desejado, Preco certo, Ponto de venda
e Promocgdes certas.

e Buscar novos clientes e Manter e fidelizar os clientes
atuais

S13Ei

Fale da importancia de est (ati
abelecer objetiv
marketing. jetivos e metas para o plano de

Ref 3
" orce q~ue na elaboracao do Plano de Marketing, além de obter
orm i i '
o ag;)es de mercado, analisar dados e informacdes que representem
portunidades e ameacas, é necessario formular as seguintes perguntas:
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Plano de Marketing
Avancado

Diagnostico individual

ONDE ESTOU? | ;- gnéstico por empresa

Diagnostico individual

AONDE QUERO CHEGAR? , Diagndstico por empresa

e Diagnostico individual

QUAL f:" O CAMINHO? e Diagnostico por empresa
e Diagnostico individual
PONTO DE CHEGADA . Diagnostico por empresa
S14Ei

- Onde estou? Aonde quero chegar?

- Como podemos e desejamos chegar? Qual o caminho?

- Quando pretendemos estar no futuro planejado?

- Quanto se pretende avancar, crescer e desenvolver a empresa?

Reforce a necessidade de se definir objetivos estratégicos, metas qualitativas e
guantitativas que motive a empresa como um todo a buscar e comprometer-se
comresultados. Nasequéncia, aempresadeveraselecionarasmelhores estratégias

para seus produtos, precos, pontos de venda, promocdes, comercializacao e
comunica¢do com o mercado.
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Plano de Marketing
Avancado Sebrae Mais

Wy

S15Ei

Atividade 4 - Apresentacao do quadro dos
Temas e Competéncias

Objetivos

e Apresentar os temas e as competéncias do Encontro de Iniciacao a
serem trabalhadas, estabelecendo o link com o mapa apresentado pelos
participantes.

e Apresentar a ferramenta Click Marketing.

Estratégias de Aprendizagem

e Apresentacao e leitura dos temas e conteudos da solucao Plano de
Marketing.
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Tempo
30 minutos

Recursos necessarios

e Computador com acesso a internet (Click Marketing)

e GPS do Participante — Encontro Iniciacao

Procedimentos essenciais:

e Diga que agora poderao estabelecer a relacao entre os temas que
perceberam ser importantes quando fizeram o Mapa do Plano de Marketing
Avancado e os temas que compdem a solucao: “Plano de Marketing
Avancado”, cujo estudo comeca neste momento.

e Leia primeiramente as competéncias gerais e explique que essas serao
desenvolvidas quando todas as demais forem de dominio dos participantes.
Algumas eles ja desenvolveram e outras necessitardao desenvolver.

e Fale sobre quais serdo os sete temas e peca para verificarem se estao
contemplados no Mapa que fizeram. Faca a devida associacao.

e Solicite para um participante ler as competéncias relativas ao primeiro
tema. Depois, solicite para outro ler as relativas ao segundo tema e assim
sucessivamente.

e Destaque que alguns temas que nao foram citados pelos participantes
também sao necessarios e complementam o conjunto de conhecimentos e
instrumentos essenciais a gestao do marketing da empresa.

e Destaque que é importante a leitura dos Temas e Competéncias e que seja
feita com muita atencao, pois é preparatéria para o diagnéstico que farao
em seguida.
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TEMAS E COMPETENCIAS

A solucao Plano de Marketing Avancado visa ao desenvolvimento das
seguintes competéncias, que sao essenciais para a elaboracao e aplicacao
do Plano de Marketing na empresa.

e Compreender e interpretar criticamente as situacoes de oportunidade
ou ameacas diante dos pontos fortes e fracos da empresa para
fundamentar decisGes estratégicas sobre os elementos que compdem
o plano de marketing.

e Utilizar ferramentas do Plano de Marketing para rever o
posicionamento estratégico da sua empresa e estipular metas
atingiveis para seu negécio, de forma a envolver e comprometer a
equipe com os resultados e construir diferencial competitivo do seu
negocio.

e Predispor-se a desenvolver, periodicamente, pesquisas e levantamento
de informacgdes que permitam inovar e diferenciar.

e Refletir de forma sistémica sobre os negécios da empresa.

Temas e competéncias que poderao ser desenvolvidos na Solucao:

1 - MOTIVACAO PARA ELABORACAO DO PLANO DE MARKETING

e Conhecer os elementos essenciais que uma empresa deve ter para que
possa elaborar um plano de marketing.

e Compreender a importancia e valorizar a a¢ao de elaborar o plano
de marketing e de fazer revisdes periédicas sobre os propésitos e
objetivos empresariais.

e Organizar as informacgdes estratégicas da empresa e formular os
objetivos da empresa.

e Elaborar o propésito de existéncia da empresa (missao) e projetar
inten¢des futuras para a empresa (visao).
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Formular os objetivos estratégicos da empresa.

Predispor-se a ter um olhar critico sobre a empresa.

Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negécios.

2 - AMBIENTES DE NEGOCIOS

Avaliar resultados da empresa, tomando como referéncia o mercado
de atuacao.

Estabelecer correlacdes entre a forma de atuar da empresa no
mercado e os produtos e servicos que o cliente mais valoriza.

Coletar e analisar tendéncias e dados dos ambientes interno e externo
para transforma-los em informacdes que subsidiem a tomada de
decisoes.

Pesquisar e Diagnosticar os reflexos das tendéncias de mercado nos
negdécios da empresa.

Refletir e questionar suas praticas na gestdao de marketing.

Predispor-se a avaliar a empresa em relacao as tendéncias e
interferéncias do ambiente externo para antecipar-se em busca de
transformacoes.

3 - MERCADO E PUBLICO-ALVO

Reconhecer os diferentes mercados e seu potencial de demanda.

Interpretar a diversidade de caracteristicas dos consumidores, quanto
aos critérios no processo de decisdo e comportamento de compra.

Investigar e agrupar consumidores potenciais consumidores dos
produtos/servicos da empresa (Clientes Atuais e Futuros).

Selecionar os segmentos de mercado que a empresa deseja atingir e
tenha capacidade instalada para atender.
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Realizar levantamento do potencial do mercado atual (calculo da
estimativa da demanda atual) — dados quantitativos.

Realizar levantamento do potencial de novos mercados consumidores
(estimativa da demanda futura) — dados qualitativos.

Perceber a importancia de diferenciar os segmentos de mercado para
focar naqueles que a empresa deseja atingir.

4 — OBJETIVOS ESTRATEGICOS DO PLANO DE MARKETING

Conhecer a importancia de estabelecer objetivos estratégicos para
atingir metas mercadolégicas.

e Compreender o mercado e as necessidades dos clientes com
orientacao para resultados.

Formular objetivos estratégicos relacionados as metas qualitativas e
quantitativas.

Estabelecer os objetivos, aproveitando as oportunidades de negdcios
e atribuindo metas coerentes e alcancaveis.

Envolver-se com a formula¢dao e com o alcance dos objetivos do plano
de marketing.

5 - POSICIONAMENTO E DIFERENCIALCOMPETITIVO

Conhecer Tendéncias e Oportunidades de mercado.

Analisar as praticas do mercado concorrencial para estabelecer seu
diferencial competitivo.

e Compreender o ambiente em que a empresa atua e as possibilidades
de construcao de imagem fortalecida.

Adotar novas a¢oes que possibilitem criar um diferencial competitivo
de valor.
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Construir um posicionamento da empresa, de produto e servicos no
mercado em que atua para o consequente crescimento da imagem da
empresa.

Perceber de forma critica a imagem atual da empresa e refletir sobre
Nnovos posicionamentos.

6 — ESTRATEGIAS PARA O MARKETING MIX

Conhecer as taticas e ferramentas do marketing mix e as formas de
implementa-las.

Conhecer alternativas para atingir os objetivos propostos no plano de
marketing.

Selecionar novas formas, técnicas e instrumentos que representem
uma inovacao, diferencial ou impulso para gerar resultados para a
empresa.

Usar as ferramentas do marketing mix para construir diferencial
competitivo da sua empresa e do seu negdcio.

Utilizar ferramentas da comunicacao, de acordo com a eficacia de
cada uma, para atender as necessidades da empresa de comunicar-se
com os clientes.

Refletir sobre o marketing mix de forma assegurar a satisfacao dos
clientes e resultados da empresa.

7 - IMPLEMENTACAO E AVALIACAO DO PLANO DE MARKETING

Analisar o plano de marketing para implementar as a¢oes nele
definidas e monitorar os resultados.

Definir indicadores e métodos de mensuracao de resultados do plano
de marketing, adquiridos durante esta solucao e aplicados na prépria
empresa
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e Construir um plano de acao para a implementacao e a avaliacao do
plano de marketing, utilizando os conhecimentos adquiridos durante
esta solucao e aplicados na prépria empresa.

e Implementar as a¢cdes definidas no plano de marketing.

e Monitorar sistematicamente o desenvolvimento dos resultados, bem
como as contribui¢des de cada componente do plano de marketing.

e Desenvolver atitudes comprometidas com os resultados do plano de
marketing.

APRESENTACAO DA FERRAMENTA CLICK MARKETING

Entre na internet e mostre passo a passo como utilizar a ferramenta Click
Marketing.
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Atividade 5 - Elaboracao do Diagnéstico
Individual

Objetivo

e Preencher individualmente e pela empresa o Diagnéstico.

Estratégias de Aprendizagem

e Elaboracao do Diagnéstico Individual e da Empresa — Plano de Marketing

Tempo
30 minutos
Recursos necessarios

e Anexo 1: Diagnostico de Plano de Marketing Avancado Individual e da
Empresa

Procedimentos essenciais:

12 etapa: Diagndstico Individual
e Distribua aos participantes as folhas do Anexo 1 — Diagnéstico do Plano de
Marketing Avancado Individual e da Empresa.

e Destaque que o diagnoéstico fundamenta-se nos temas que eles consideram
importantes e que constam do quadro de competéncias da Solucao Plano de
Marketing Avancado.

e Oriente-os que devem preencher o diagndéstico com base nos conhecimentos
e nas praticas desenvolvidas individualmente e na empresa.

e Caminhe entre os participantes, dirimindo as duvidas que podem surgir.

e Explique os critérios de pontuacao. Oriente o preenchimento do diagnéstico
segundo os critérios:
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1. Nao conhece, ndo entende o conceito, ainda ndao tem dominio do conteuido.

2. Conhece e ndo aplica, domina o conceito, mas ainda ndao implantou na
empresa.

3. Aplica na empresa, ja tem implantado, ndo faz analises, mas ja tem o assunto
resolvido.

4. Aplica, faz analises, ja tem dominio do conteudo e ndo precisa rever esse
conceito.

e Escreva no Flip-chart o minimo que sao 30 pontos, 0 maximo que sao 128
pontos e deixe espaco para depois incluir, posteriormente, a média do grupo.

e Informe que no Diagndstico encontrardo a TABELA DE PONTUACAO para
registrar o total encontrado.

e Peca para escreverem em um post it o total obtido (sem colocar nomes) e
entreguem ao facilitador.

OBS.: Facilitador, recolha, some os totais obtidos e divida pelo numero de

participantes para obter a média do grupo. Registre a média no espaco deixado

no flip-chart.

e Oriente-os para que facgam uma comparacao entre sua pontua¢do e a média
do grupo.

2?2 etapa: Diagndstico da Empresa

e Informe que em nesta atividade eles irdo trabalhar com os membros da
empresa para preencher a coluna referente a empresa no diagnéstico
empresarial e registrar a pontuacao obtida, considerando os mesmos critérios.
Caso o participante seja o Unico de sua empresa, contatar outra pessoa para
partilha de dados que orientem o preenchimento:

1. Nao conhece, ndo entende o conceito, ainda nao tem dominio do conteudo.

2. Conhece e nao aplica, domina o conceito, mas ainda nao implantou na
empresa.

3. Aplica na empresa, ja tem implantado, nao faz analises, mas ja tem o assunto
resolvido.
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4. Aplica, faz analises, ja tem dominio do conteludo e ndo precisa rever esse
conceito.

DIAGNOSTICO DE PLANO DE MARKETING INDIVIDUAL E DA EMPRESA

Individualmente, responda as questdes, atribuindo uma pontua¢dao conforme

critérios abaixo:

1. N&o conheco.

2. Conhego, ja entendo o conceito, mas nao utilizo na minha empresa.
3. Ja aplico na minha empresa.

4. Aplico, faco analises que me auxiliam na tomada de decisdes.

1 - MOTIVACAO PARA ELABORACAO DO PLANO DE MARKETING

e Conhecer os elementos essenciais que uma empresa deve ter para que possa
elaborar um plano de marketing.

e Compreender a importancia e valorizar a elaboracao do plano de marketing
e de fazer revisdes periddicas sobre os propdsitos e objetivos empresariais.

e Organizar as informacdes estratégicas e formular os objetivos da empresa.

e Elaborar o propésito de existéncia da empresa (missao) e projetar intencoes
futuras para a empresa (visao).

Individual - Empresa

Histérico da empresa
Determinacao da razao de existéncia da empresa
(missdao da empresa)

() ()
() ()

() ( ) Determinacdao de como deseja ver a empresa no futuro
(visdo da empresa)
() () Valores empresariais preservados pela cultura da empresa
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2 - AMBIENTES DE NEGOCIOS

e Avaliar resultados da empresa, tomando como referéncia o mercado de
atuacao.

e Estabelecer correlacdes entre a forma de atuar da empresa no mercado e o
que o cliente mais valoriza.

e (Coletar e analisar tendéncias e dados dos ambientes interno e externo para
transforma-los em informacdes que subsidiem a tomada de decisdes.

e Pesquisar e Diagnosticar os reflexos das tendéncias de mercado nos negécios
da empresa.

e Refletir e questionar suas praticas na gestao mercadoldgica.

e Predispor-se a avaliar a empresa em relacado as tendéncias e interferéncias do
ambiente externo para antecipar-se em busca de transformacdes.

Individual - Empresa

( ) Pesquisa e Analise de Informacdes Mercadoldgicas
( ) Pontos Fracos e Pontos Fortes da empresa
(vantagens e beneficios — deficiéncias)

()
()

() ( ) Dados sobre Oportunidades e Ameacas do Mercado
(tecnologia, politica, economia, sociedade etc.).
() ( ) Dados sobre Oportunidades e Ameacas do Setor

(Fornecedores, concorrentes, consumidores, terceiros,
distribuidores etc.).

3 - MERCADO E PUBLICO-ALVO

e Reconhecer os diferentes mercados e seu potencial de demanda.

e Interpretar a diversidades de caracteristicas dos consumidores, quanto aos
critérios no processo de decisao e comportamento de compra.

e Investigar e agrupar consumidores potenciais e consumidores dos produtos/
servicos da empresa (Clientes Atuais e Futuros).

e Selecionar os segmentos de mercado que a empresa deseja atingir e tenha
capacidade instalada para atender.

e Realizar levantamento do potencial do mercado atual (calculo da estimativa
da demanda atual) — dados quantitativos.
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Realizar levantamento do potencial de novos mercados consumidores
(estimativa da demanda futura) — dados qualitativos.

Perceber a importancia de diferenciar os segmentos de mercado para focar
naqueles que a empresa deseja atingir.

Individual - Empresa

( ) Segmentacao de Mercado

( ) Estimativa Demanda Atual

( ) Estimativa Demanda Futura

( ) Caracteristicas do Mercado-alvo e Publico-alvo
( ) Definicao de Perfil de publico-alvo

( ) Comportamento de compra dos clientes

( ) Critérios de compra do consumidor

P T N e N N B
N N N N N N N

4 — OBJETIVOS ESTRATEGICOS DO PLANO DE MARKETING

Conhecer a importancia de estabelecer objetivos estratégicos para atingir
metas mercadoldgicas.

Compreender o mercado e as necessidades dos clientes com orientacado para
resultados.

Formular objetivos estratégicos relacionados as metas qualitativas e quantitativas.

Estabelecer os objetivos, aproveitando as oportunidades de negécios e
atribuindo metas coerentes e alcancaveis.

Individual - Empresa

( ) Determinacao de objetivos

( ) Determinacao de objetivos com foco no negdcio
( ) Definicao de metas qualitativas

( ) Definicao de metas quantitativas

()
()
()
()

5 -POSICIONAMENTO E DIFERENCIAL COMPETITIVO

Conhecer Tendéncias e Oportunidades de mercado.

Analisar as praticas do mercado concorrencial para estabelecer seu diferencial
competitivo.
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e Compreender o ambiente em que a empresa atua e as possibilidades de
construcao de imagem fortalecida.

e Adotar novas a¢des que possibilitem criar um diferencial competitivo de
valor.

e Construir um posicionamento da empresa, de produto e servicos no mercado
em que atua para o consequente crescimento da imagem da empresa.

e Perceber de forma critica a imagem atual da empresa e refletir sobre novos
posicionamentos.

Individual - Empresa

() ( ) Analise de concorréncia

() ( ) Imagem da empresa

() ( ) O que a empresa oferece para se diferenciar no mercado
() ( ) Posicionamento entre os concorrentes

6 - ESTRATEGIAS PARA O MARKETING MIX

e Conhecer as taticas e ferramentas do marketing mix e as formas de
implementa-las.

e Conhecer alternativas para atingir os objetivos propostos no plano de
marketing.

e Selecionar novas formas, técnicas e instrumentos que representem uma
inovacao, diferencial ou impulso para gerar resultados para a empresa.

e Usar as ferramentas do marketing mix para construir diferencial competitivo
da sua empresa e do seu negdcio.

e Utilizar ferramentas da comunicacdo de acordo com a eficacia de cada uma,
para atender as necessidades da empresa de comunicar-se com os clientes.

Individual - Empresa

() ( ) Taticas para: produto, preco, ponto de venda — promogao —
comercializacao

Selecao de ferramentas

Meios para operacionalizar

Caminhos para atingir os objetivos de marketing

A~ N S
N N N
AN N N
N N N
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7 - IMPLEMENTACAO E AVALIACAO DO PLANO DE MARKETING

e Analisar o plano de marketing para implementar as acdes nele definidas e
monitorar os resultados.

e Definir indicadores e métodos de mensuracao de resultados do plano de
marketing.

e Construir um plano de acao para a implementacao e a avaliacdao do plano
de marketing, utilizando os conhecimentos adquiridos durante este curso na
propria empresa.

e Implementar as a¢des definidas no plano de marketing.

e Monitorar sistematicamente o desenvolvimento do e os resultados, bem
como as contribui¢des de cada componente do plano de marketing.

Individual - Empresa

( ) Execucao das a¢des do plano de marketing
( ) Cronograma de acao

( ) Monitoramento do plano

( ) Definicao de Indicadores de resultados

( ) Mensuracao de resultados do plano

AN AN AN AN N
N N N N N

Depois de atribuida a pontuacao das questdes, faca agora a soma de todos os itens:

Total da sua pontuacao Total da sua empresa

e Entregue ao facilitador o valor total de sua pontuacao.

e Registre na tabela abaixo os totais do grupo.

Média do Grupo Maior Pontuacao
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Atividade 6 - Percepcao e Mudanca de
Atitudes

Objetivos

e Colocar-se no lugar do outro e verificar diferentes pontos de vista e
posicionamentos diante de uma situacao.

e Observar que, além de ampliar conhecimentos sobre marketing e as formas
de aplicar os procedimentos do Plano na empresa, é importante refletir e
mudar atitudes para ter sucesso nos negocios.

Estratégias de Aprendizagem

e Exibicdo de filme

Tempo
20 minutos
Recursos necessarios

e Flip-chart
e Video Zéa

e Equipamento multimidia

Procedimentos essenciais:
Vivéncia
e Apresente o filme Zéa e estimule os participantes a contribuirem com suas

ideias sobre o que estao vendo.

e Explique que assistirdo ao filme e que, durante a exibicao, vocé ira fazer
anotacgdes das ideias no flip-chart para que todos possam expressar seus
pontos de vista.
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Escreva as palavras que os participantes verbalizarem no flip-chart.

Pergunte aos participantes se alguém ja conhece o filme Zéa. Caso alguém
ja conheca, peca que nao se manifeste para nao influenciar as opinides dos
demais participantes.

Quando o filme estiver quase para revelar a imagem do ‘personagem’
principal do filme (a pipoca), interrompa a exibicdo e procure saber se
alguém ja descobriu do que se trata o filme e qual é o personagem principal.

Caso alguém consiga perceber que é uma pipoca estourando em camera
lenta, cumprimente-o pela excelente percepcao e ligue novamente o filme
para desvendar aos demais o ‘personagem principal’ — a pipoca.

Relato

Peca aos participantes que relatem o que sentiram. Que sentimentos o filme
provocou? Qual a reacdao ao verem que sua percep¢ao nao era real?

Processamento

Questione os participantes sobre o que observaram no filme.
Converse sobre a mensagem do filme e peca que deem sua opinido.

Pergunte se perceberam como muitas pessoas se posicionam e opinam de
forma diferente diante de uma mesma situacdo. Pergunte: sua percepc¢ao
sobre as situacdes e fatos do dia a dia é sempre certa?

Generalizacdo

Peca aos participantes que comentem: como podem relacionar o filme a
atitude de se colocar no lugar de outra pessoa.

Como a percepgao que cada pessoa tem, diante de determinado fato, pode
nao ser a que corresponde a realidade e a necessidade de repensar suas
atitudes e, em muitos casos, de muda-las.

Aplicacao

Solicite que estabelecam relacdao do filme com a atitude que deverao ter na
concepcao e aplicacdao do Plano de Marketing na empresa.
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Ouca a todos que quiserem falar e, para fechar, comente que cada pessoa,
dependendo do contexto, do ambiente de trabalho, da sua profissao ou
cultura ou visdao de mundo, pode apresentar atitudes e acdes diferentes.
Portanto, é importante conhecer o ponto de vista de outras pessoas sobre
determinados temas, antes de tomar decisoes.

Diga que é importante que cada um faga uma avaliacdo sobre suas
percepc¢des e atitudes para verificar quais necessitam de mudancas.

Destaque que nesta solucao os participantes poderao saber quais atitudes
sao essenciais e necessitam desenvolver para melhor gerir seus negécios em
termos de marketing.

Apresente as competéncias atitudinais.

Peca para que cada participante leia uma competéncia atitudinal e dé sua
opinido (pode ser um comentdrio, exemplo, dificuldade ou importancia).

COMPETENCIAS ATITUDINAIS

* Predispor-se a desenvolver, periodicamente, pesquisas e
levantamento de informacdes que permitam inovar e diferenciar.

e Refletir de forma sistémica sobre os negoécios da empresa.

e Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negodcios.

* Predispor-se a avaliar a empresa em relacao as tendéncias e
interferéncias do ambiente externo para antecipar-se em busca de
transformacdes.

® Perceber a importancia de diferenciar os segmentos de mercado para
focar naqueles que a empresa deseja atingir.

e Envolver-se com a formulagdao e com o alcance dos objetivos do plano
de marketing.

® Perceber de forma critica a imagem atual da empresa e refletir sobre
Nnovos posicionamentos.

e Refletir sobre o marketing mix de forma assegurar a satisfacdao dos
clientes e resultados da empresa.

e Desenvolver atitudes comprometidas com os resultados do plano de
marketing.
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Atividade 7 — Reflexao sobre Atitudes -
Diagnodstico Atitudinal

Objetivo

e Fazer diagnostico pessoal das atitudes.

Estratégia de Aprendizagem

e Elaboracao do diagnostico atitudinal.

Tempo

e 20 minutos

Recursos necessarios

e Folhas do GPS do Participante - ENCONTRO INICIACAO

Procedimentos essenciais:

e Explique aos participantes que agora eles farao um diagnéstico das
competéncias atitudinais importantes para o desenvolvimento de um plano
de marketing eficaz.

e Destaque que esse diagnostico é pessoal, ndo é necessario partilhar com
outras pessoas.

e Encerre a atividade destacando que ao longo do programa todos poderao
desenvolver essas atitudes.

DIAGNOSTICO ATITUDINAL

Nessa solucao educacional, serao oportunizadas situacdes para o desenvolvimento
das seguintes atitudes. Leia cada uma e reflita se ja a desenvolveu ou se precisa
empenhar-se para desenvolvé-la.
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Predispor-se a pesquisar e levantar informacgdes periodicamente.

() Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Refletir de forma sistémica sobre os negécios da empresa.

() Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negdcios.

() Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Predispor-se a avaliar a empresa em rela¢do as tendéncias e interferéncias do
ambiente externo para antecipar-se em busca de transformacdes.

( ) Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Perceber a importancia de diferenciar os segmentos de mercado para focar
naqueles que a empresa deseja atingir.

( ) Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Envolver-se com a formula¢dao e com o alcance dos objetivos do plano de
marketing.

( ) Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Perceber criticamente a imagem atual da empresa e refletir sobre novos
posicionamentos.

() Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Refletir sobre o marketing mix de forma assegurar a satisfacao dos clientes e
resultados da empresa.

() Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.

Desenvolver atitudes comprometidas com os resultados do plano de marketing.

( ) Ja possuo. ( ) Preciso desenvolvé-la.
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Atividade 8 - Elaboracao do Contrato de
Aprendizagem

Objetivo

e Comprometer-se com as condi¢des apresentadas para a solucao Plano de
Marketing Avancado e assinar o Contrato de Aprendizagem.

Tempo

e 15 minutos

Recursos necessarios

e Anexo 2: Contrato de Aprendizagem.

Procedimentos:

e Distribua aos participantes as folhas do Anexo 2: Contrato de Aprendizagem.
e Leia primeiramente os itens relacionados as responsabilidades do facilitador.

® Peca para que leiam cada um dos itens relativos as responsabilidades dos
participantes.

e Pergunte a todos se concordam com o que esta no contrato, associando-o a
estrutura da solucdo Plano de Marketing Avancado.

e Oriente-os que se realmente estiverem dispostos a participar do
desenvolvimento da solucao Plano de Marketing, que o momento é a
assinatura do “Contrato de Aprendizagem”.

e Peca a um representante do grupo para assinar uma cépia do contrato que
ficara com o facilitador.

e O facilitador dirige-se a cada participante e assina o contrato.
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CONTRATO DE APRENDIZAGEM - PLANO DE MARKETING AVANCADO

Apos tomar conhecimento da finalidade da solucao Plano de Marketing Avancado,
na metodologia Aprendizado Baseado no Trabalho, dos temas e das competéncias
gue serao desenvolvidas, confirmo meu compromisso.

Entendo que o Sebrae e os consultores sao responsaveis por:

e Manter um programa de alta qualidade, praticidade e exequibilidade.

e Fornecer insumos e informacdes que auxiliem os participantes a aplicar os
aprendizados em suas empresas.

e Conduzir os trabalhos de maneira que possibilite o desenvolvimento das
competéncias selecionadas.

e Apresentar exemplos que sejam adequados a realidade empresarial.

e Garantir sigilo das informacdes reveladas pelas empresas em sala de aula ou
particularmente.

e Manter comunicacao personalizada, pela internet, para auxiliar na
aprendizagem, na aplicacao dos processos na empresa e dar feedback sobre
os relatorios parciais.

e Estimular a interatividade com o grupo.

Em troca, comprometo-me a:

e Dedicar-me, no minimo, de uma a duas horas diarias para estudo.

e Participar dos dois encontros presenciais coletivos, das entrevistas e dos
encontros de atendimento personalizado e realizar todas as atividades
indicadas pelo facilitador.

e Utilizar o computador diariamente para tarefas do programa de estudo.

e Manter contato com o facilitador, pela internet, para: discutir estratégias de
aprendizagens, dirimir davidas e enviar atividades e relatérios parciais.

e Seguir o cronograma de atividades elaborado por mim.

e Realizar as atividades referentes ao meu plano de estudos.
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e Empenhar-me no desenvolvimento das competéncias formuladas,
consideradas necessarias ao entendimento e a aplicacdo em minha empresa.

e Compartilhar aprendizagem/experiéncia com o grupo.

Assinatura do Participante Assinatura do Facilitador

Local e data, , / /
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Atividade 9 - Atitudes essenciais para
estudo compartilhado

Objetivo

e Destacar o comprometimento, o planejamento e as atitudes que serao
necessarias para a solu¢ao Plano de Marketing Avancado.

Estratégias de Aprendizagem

e Dinamica “Construcao da Torre” — Trabalho em equipe

Tempo

e 60 minutos

Recursos necessarios

e Folhas de jornal (12 cadernos grandes)
e Trés rolos de Fita Adesiva

e Trés Tesouras

e Trés tubos de Cola em bastao

e Pincel Atbmico

e Fita Métrica

Procedimentos essenciais:

Construcao da Torre

e Forme trés grupos com dez pessoas no maximo em cada.

¢ Inicie lancando o desafio aos grupos: construir uma torre de no minimo 1
metro de altura firme, bonita e grande, dentro de um prazo de 30 minutos.

Lembre os participantes que em marketing devemos fazer o maximo,_
utilizando o minimo recurso possivel, e este é o objetivo principal da
dinamica.
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e Os participantes receberao como material, inicialmente: trés cadernos de
jornais antigos.

Vivéncia

e Durante a atividade, o facilitador permanece por perto, observando o
comportamento do grupo, para depois fazer comentarios.

e Depois de passados os 10 primeiros minutos, os participantes devem
mostrar em que etapa estdo da construcao e, se tiverem um alicerce pronto,
receberao mais material para trabalhar e concluir a torre. Neste momento, dé
uma tesoura, aos grupos que provaram conseguir construir sem recursos.

e Observe se durante a atividade alguns participantes se distanciaram das
decisdes, se houve momentos de intolerancia ou de solidariedade, se todos
acreditaram no projeto ou desistiram antes mesmo de iniciar e se houve
alguém que diante da primeira dificuldade quis abandonar a construcao da
torre.

* Premie, ao final dos 20 minutos, aqueles que conseguiram desenvolver pelo
menos 50 cm de altura para a torre, com um rolo de durex.

e Destaque sempre os aspectos positivos, sem chamar a atencao para os
negativos. Caso algum participante aponte um aspecto negativo, peca para
ele dizer qual a atitude que considera mais indicada para aquela situacao.

e No tempo de 25 minutos, ofereca mais jornais, cola em bastdo e um pincel
atdmico para colocar o nome na torre.

e Solicite aos grupos que definam um nome e uma logomarca para as torres
e facam uma “placa” em uma folha de flip-chart. E exponham suas torres
para apresentacao final, do jeito que ela estiver. Cada grupo devera fazer
uma apresentacao de sua torre levantando os pontos fortes, as questoes
importantes tratadas pela equipe etc., por meio de uma argumentacao
utilizada para “vender” sua torre.

e Avalie os trabalhos desenvolvidos por cada grupo, conforme os critérios de
execucdo de cada etapa. Opine sobre cada etapa desenvolvida durante a
dinamica. Procure valorizar em cada grupo tudo que tenha sido manifestado
e seja importante.
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Relato

e Pergunte aos grupos o que sentiram ao construir a torre. O que eles
consideram mais importante num trabalho em equipe. Que atitudes dos
componentes ajudou a realizacdo da tarefa. O que eles mais gostaram. Como
foi trabalhar sem recursos e posteriormente conquistarem mais recursos,
mediante seus esforgos.

Processamento

e Pergunte aos grupos se houve mais lideres ou liderados, mais cooperacao ou
individualismo, organizacao ou confusao, sinergia ou dispersao.

Generalizacdo

e Depois das manifestacdes dos grupos, feche a dinamica, ressaltando a
importancia de estarem juntos neste percurso de aprendizagem e saliente
o valor das atitudes de cada um para facilitar a construcao da torre:
comprometimento e uniao do grupo.

e Fale da importancia do planejamento, da distribuicdo de tarefas, da andlise
das possibilidades para se iniciar um projeto, da contribuicao de cada
membro e das opinides das pessoas antes de iniciar qualquer atividade.

e Faca arelacao de alguns aspectos da dinamica com as atitudes que eles
apresentaram, por exemplo: planejamento, solidariedade, empenho,
persisténcia, tolerancia, cooperacao etc. Peca que relacionem estas atitudes
com o que fazem hoje, em suas empresas.

e Finalize perguntando o que a torre representou para os participantes:
podera ser a construcao do sonho, da casa prépria, da empresa, de uma
conquista e também a construcao do plano de marketing e a constru¢ao do
posicionamento desejado para a empresa.
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Atividade 10 - Elaboragao do Diagndstico da
Empresa

Objetivo

e Avaliar os diagnésticos individuais dos integrantes da empresa para fazer o
diagnostico empresarial.

Estratégias de Aprendizagem

e Elaboracao do diagnostico Plano de Marketing da empresa

Tempo

e 20 minutos

Recursos necessarios

e Anexo 1: Diagnostico de Plano de Marketing Avancado

Procedimentos essenciais

e Peca que facam grupos com os componentes de cada empresa.

e Oriente-os para avaliar nos grupos os diagnésticos individuais para que, em
conjunto, decidam quais as competéncias necessarias para uma boa gestao
de marketing da empresa e se pretendem desenvolver os temas e quais as
prioridades para o desenvolvimento.

® Peca para fazerem uma avalia¢do do diagnéstico que preencheram com
a realidade atual da empresa. Essa avaliacdo devera servir de base para o
preenchimento do Plano de Desenvolvimento Pessoal que sera realizado na
entrevista.

® Peca para, nesse momento, fazerem um levantamento das dificuldades e das
necessidades da empresa na area de marketing e comecarem a pensar um
pré-plano.
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® Peca que utilizem a mesma ficha para fazerem o diagnéstico da empresa e
que cologuem os pontos obtidos no lado de fora dos parénteses.

e Somem os pontos dos dois participantes da empresa e anotem na folha.

e Avise aos participantes que eles irdao entregar o diagnéstico preenchido para
o facilitador.

Obs.: Facilitador, solicite que os participantes tragam para a Entrevista a ficha
diagnéstico da empresa preenchida. Vocé as digitard durante a entrevista, fazendo
os ajustes necessarios, de acordo com as declara¢des dos participantes.
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Atividade 11 - Elaboracao do Plano de
Desenvolvimento Pessoal

Objetivo

e Apresentar o Plano de Desenvolvimento Pessoal.
e Marcar os horarios das Entrevistas.

Estratégia de Aprendizagem

e Elaboracao do Plano de Desenvolvimento Pessoal

Tempo

e 30 minutos

Recursos necessarios

e Anexo 3: Plano de Desenvolvimento Pessoal

Procedimentos essenciais:

e Distribua aos participantes as folhas do Anexo 3: Plano de Desenvolvimento
Pessoal.

e Mostre o Plano de Desenvolvimento Pessoal aos participantes e explique
como sera seu preenchimento. Diga que, inicialmente, sé irdo se deter nas
competéncias consideradas necessarias, neste momento, antes da entrevista.

e Informe que cada participante fara o seu plano pessoal durante a entrevista e
podera escolher quais os temas e as competéncias que pretende desenvolver.

e Faca a agenda, marcando data e horario das entrevistas, mediante sorteio
com os nomes das empresas. Registre no flip-chart.

e Oriente-os para que, antes da entrevista, conversem sobre o diagnoéstico
da empresa com outras pessoas (sécios, gerentes) para verificarem se o
diagnostico esta correto ou se é necessario efetuar algumas modificagoes.

e Acrescente que deverao levar para a entrevista as seguintes informacoes
da empresa: planilhas, portfélio de produtos e servicos, pecas publicitarias
usadas para divulgacao, relatérios e demais documentos que digam respeito
ao plano de marketing. Informe que podem levar notebooks.
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Atividade de Encerramento do Encontro

Objetivo

e Avaliar e encerrar o Encontro Iniciacao

Estratégias de Aprendizagem

e Dinamica “Nés em Barbante” — Superacao de Limites

Tempo

e 30 minutos

Recursos necessarios

e GPS do Participante
e Um rolo de barbante

e Uma tesoura

Procedimentos essenciais:

e Distribua um pedaco de barbante na medida de 40 cm para cada
participante.

e Peca que fiquem em pé, segurem o pedac¢o de barbante em uma Unica mao.

e Diga que eles oucam bem as explica¢des e sé iniciem a atividade quando for
dada a “largada” (aviso do facilitador).

e Eles deverao fazer nés no barbante, utilizando apenas uma das maos, a mao
de maior habilidade (seja destro ou canhoto), mas nao poderao encostar ou
apoiar em nenhuma parte do corpo, mesa, chao etc.

e Informe que vocé, facilitador, ird marcar o tempo de 1 minuto para que eles
facam os primeiros nés.

e Olhe no relégio, solicite atencao de preparo de todos e dé a “largada”.
Marque no relégio o tempo de 1 minuto.
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Execucao

Quando finalizar o primeiro minuto, peca aos participantes que parem para
contagem de quantos nds conseguiram dar no barbante em um minuto com
sua mao de maior habilidade.

A contagem dos nés que cada um conseguiu fazer deve ser realizada pelo
participante da direita.

Lance na sequéncia, o segundo desafio, peca para desatarem os nés do
barbante e depois disso, os participantes deverdao aguardar a 22 largada para
com a mao contraria, de menor habilidade, darem n6s no barbante dentro
do mesmo tempo.

Solicite que facam a contagem dos nés feitos no segundo desafio.

Muitos participantes se surpreenderao com seu esfor¢o, podem até conseguir
fazer mais nés desta vez do que quando estavam usando a mao que sentem
ter maior facilidade, superando os limites impostos.

Relato

Pergunte aos participantes como se sentiram quando uma mudanca ou
limitacao foi imposta.

Processamento e Aplicacdo

Faca uma analogia das dificuldades sofridas na dinamica com a gestao do
marketing da empresa. O processo de aprendizagem exige que enfrentem
desafios, mudancas e que certamente nao serdo como antes. Que mesmo
tendo um longo caminho pela frente, eles sairdo melhores e mais
experientes.

Oriente que guardem o barbante como representacao do processo de
transformacao. A prova da superacao de limites.

Peca que, em uma frase, facam uma avaliacdo do Encontro Iniciacdo e
descrevam seus sentimentos.

Destaque que os aguarda na entrevista. Agradeca a presenca de todos e
despeca-se.
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Entrevista para elaboracao do
Plano de Desenvolvimento Pessoal

Apresentacao Geral

A entrevista é o momento em que os participantes tém a oportunidade de
complementar e validar os Planos de Desenvolvimento Pessoal, com a orientac¢ao
do facilitador, identificando os principais problemas na area de marketing, para
realizacao de melhorias e mudancas na empresa, objetivando a implantacédo da
gestao de marketing eficaz e, também, aprimorar a sua formacao profissional
e pessoal.

Objetivo

Avaliar o diagnéstico individual e da empresa, bem como orientar a elaborac¢ao do
Plano de Desenvolvimento Pessoal.

Tempo

Duas horas por empresa, deixando um espaco para atendimento individual e um
tempo para a empresa, de acordo com a necessidade apresentada.

Recursos Necessarios
Entrevistado:

e Diagnostico do Plano de Marketing (individual e da empresa) preenchido no
Encontro Iniciacao (comprovantes da empresa).
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Facilitador:

Descricao dos temas e competéncias;

Roteiro de questdes para entrevista;

Modelo do Relatério Parcial;

Plano de Desenvolvimento Pessoal — Cronograma de estudo; e

Computador e acesso a internet.

Orientacoes Gerais:

A entrevista sera realizada nos dias subsequentes ao Encontro Iniciacdo. E o
momento em que os participantes se comprometem com o seu desenvolvimento,
fazem perguntas para o facilitador e recebem orientacao personalizada sobre
seu Plano de Desenvolvimento Pessoal, que compreende: Plano de Estudo com
os temas e as competéncias que necessitam desenvolver (total: sete temas), o
cronograma e o Relatério Parcial (que acompanha o Plano de Estudo relativo a
cada tema), indicacao do Diario Digital e do Projeto Pessoal.

Cada participante elabora seu Projeto Pessoal, que é foco do programa em
importancia e que perdura por toda a extensao dos estudos, devendo produzir
resultado significativo para a empresa.

Diario Digital € um instrumento para registro diario de suas atividades
de estudo, como: tarefas executadas no dia; aprendizagem; dificuldades;
conquistas; curiosidades; descobertas; resultados que ele podera compartilhar
com o facilitador, sempre que quiser.

A partir do diagnéstico feito no Encontro Inicia¢do, os componentes de cada
empresa, juntamente com o facilitador, decidem quais competéncias propostas
precisarao ser trabalhadas, pois algumas competéncias poderao ja estar bem
desenvolvidas e ndo sera necessario que facam parte da capacitacdo daquela
empresa ou do individuo (pode ser que, dos dois membros da empresa, um
tenha a competéncia e o outro nao). A proposta é fazer a capacitacdo de
acordo com a necessidade de cada individuo e de cada empresa. Também sera
possivel ter certa flexibilidade na ordenacao dos temas.

O facilitador verifica qual o estilo de estudar do participante, seu ritmo e
seu plano de estudo. Explica que ele ird comprovar o desenvolvimento das
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competéncias consideradas ja atendidas, mediante relatério, descricdo do
processo ou de outra forma que ele considerar adequada.

Destaque que a comprovacao da aplicacao de cada competéncia de seu Plano de
Estudo na empresa sera enviada ao facilitador por meio eletronico, utilizando
para isso o modelo de Relatério Parcial. Este contém uma autoavaliacao
sobre o desenvolvimento de seus desempenhos, relacionados a competéncia
desenvolvida, com planilhas ou documentos comprobatérios, como:

- melhoria do desempenho individual;

- ampliacdo de conhecimentos e uso das ferramentas de marketing; e

- implementacao das ferramentas de marketing e de seus processos.
Comunique que, ap6s 30 dias do Encontro Iniciacdo, o participante sera
convidado a avaliar o processo, preenchendo a ficha que contém alguns
desses itens:

- a adequabilidade da solucao educacional as suas necessidades;

- 0s meios e os recursos utilizados;

- as varias estratégias utilizadas;

- o desempenho do facilitador; e

- a interatividade/comunicacao.

Oriente-os que, antes da entrevista, conversem sobre o diagnéstico da
empresa com outras pessoas (sécios, gerentes) para verificarem se o
diagnostico esta correto ou se é necessario efetuar algumas modificages.

Ao iniciar a entrevista, faca algumas perguntas que favorecam a descontracao
e, ao mesmo tempo, possibilitem conhecer algumas caracteristicas do
participante, seus habitos de estudo, seus interesses e expectativas.

Perguntas sugeridas:

- Quais as suas experiéncias anteriores, profissionais e pessoais?

- O que esta sendo mais importante neste momento da sua vida?

- O que mais vocé valoriza em vocé mesmo, no seu trabalho e na sua empresa?
- Quais sao seus objetivos profissionais?

- Quais sao seus objetivos de vida?

- Como vocé gosta de estudar?

- Como vocé administra o tempo?
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- Quais os problemas que esta enfrentando no dia a dia da empresa?
- Quais as competéncias que necessita desenvolver na area de marketing?

e Ao final, registre no quadro, conforme modelo a seqguir, as respostas dos

participantes, que poderao ser digitalizadas e enviadas a eles para auxiliarem
em seu desenvolvimento.

e Informe que vocé comecara a enviar o material de estudo a partir do término
das entrevistas.

GPS Entrevista

EMPRESA:
PARTICIPANTE:

Disponibilidade para interacao com o facilitador:

Turno: () manha ( ) tarde ( ) noite

Dias da semana: () 2a. () 3a.() 4. () 5a. () 6a. () Sab/Dom

Experiéncias
anteriores

Momentos
marcantes
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Valores
Objetivos
pessoais e
profissionais

Habitos de estudo

Administracdo do
tempo

Problemas
enfrentados

Competéncias
necessarias
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Roteiro de Atendimento a Distancia

Introducao

Este roteiro tem como objetivo guiar o atendimento e as interacdes a distancia da
solucdo de Plano de Marketing Avancado.

Atividades Antes do Inicio da Turma

Organize uma lista, no computador, em arquivo denominado:
Turma 01 - Plano de Mkt Avancado, com dados dos participantes.

1. Envie um e-mail de boas-vindas a Solu¢ao Plano de Marketing Avancado
assim que receber os dados. Solicite que retornem, informando o
recebimento da mensagem.

2. Anote os e-mails que retornaram com erro e os que nao responderam.
Atualize os e-mails dos participantes, durante o Encontro Inicia¢ao, e
altere os incorretos, enfatizando a importancia de verificarem seus e-mails
diariamente.

3. Organize no seu gerenciador de e-mails: pastas para cada empresa
separadamente e para a turma em geral. Redirecione todas as mensagens
recebidas da turma para essas pastas. Assim, tera um histérico das interacoes
em grupo e das particulares.

4. Logo apods as entrevistas, envie mensagem com a estratégia inicial definida na
entrevista e mensagem sobre como utilizar o ambiente de estudo.

5. Acompanhe diariamente o cronograma de cada participante e verifique o
andamento deste em relacao as atividades propostas.

6. Interaja, pelo menos trés vezes por semana, utilizando as ferramentas de
interacao coletiva disponiveis (féruns, chats, skype etc.).

7. Responda aos e-mails dos participantes em um prazo maximo de 24 horas uteis.
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8.

9.

Experimente enviar mensagens motivacionais periddicas, pois geram um
bom resultado.

Ao responder a mensagem de um participante, releia as ultimas mensagens
trocadas. Assim, conseguira ter uma interacao continuada com o participante.

10. Oriente o participante a conhecer o Click Marketing Avancado, sugerindo o

11.

endereco a seguir para acessar a ferramenta:
http://'www.clickmarketing.sebrae.com.br/.

Informe ser necessario cadastrar-se. Oriente-o a testar com o CNPJ de sua
empresa. O participante devera escolher a op¢cao AVANCADO.

Esclareca que muitas das informacdes e ideias importantes para o plano de
marketing podem ja estar na cabeca dele. Assim, o objetivo desta ferramenta é
ajuda-lo a inserir estes dados no papel e, a0 mesmo tempo, orienta-lo a buscar
mais informacdes, quando forem necessdrias. Click Marketing Avancado se
aplica tanto a negdcios existentes quanto a projetos novos.

Como resultado final, o participante podera ter um plano estruturado que vai
ajuda-lo a colocar em pratica suas ideias, de maneira bem organizada e podera
acompanhar a execuc¢ao, para ver se esta no caminho certo.

Informe que, se ele quiser, ainda existe a possibilidade de receber o apoio de
um tutor durante o processo de preenchimento.

O participante, ao responder a uma série de perguntas, tera condi¢des de
refletir sobre seu negécio e talvez visualizar novos angulos que lhe permitirdo
melhorar seus resultados. Ele serd orientado a buscar o que lhe falta para
garantir a consisténcia do plano.

As codificacdes existentes, em cada material a ser utilizado, possuem a
seguinte definicao:

Temas=T

Competéncias Cognitivas = CC

Competéncias Operacionais = CO

Competéncias Atitudinais = CA

Estratégias = E

Exemplo:

T1CC2E2 - (Tema 1 Competéncia Cognitiva 2 Estratégia 2)
T2CO1E1 - (Tema 2 Competéncia Operacional 1 Estratégia 1)
T3CA2E1 - (Tema 3 Competéncia Atitudinal 2 Estratégia 1)
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Acompanhamento

Orientacgoes ao Facilitador

Como exemplo, veja algumas dicas sobre a forma de trabalhar o Tema 1 -
Motivacao para Elaboracao do Plano de Marketing

Ao trabalhar o tema Motivacao para Elaboracao do Plano de Marketing,
procure questionar o participante para saber se ele ja elaborou o propésito de
existéncia da empresa (missdo) e se ja projetou as inten¢des futuras para a empresa
(visdo). Questione ainda se os valores empresariais sao preservados pela cultura da
empresa e se pode informar quais sao eles. Caso o participante precise implantar
informacdes estratégicas e formular os objetivos da empresa, dé algumas dicas.
No Mapa do Banco de Estratégias, ha alguns modelos que podem auxiliar. Nao
defina padrdes, acompanhe o que o participante esta implantando. Caso ja
apresente um Plano de Marketing, verifique a sua adequacao.

No Mapa do Banco de Estratégias, vocé encontra desde estratégias para os
gue ainda ndao tem nenhum Plano de Marketing implantado até para os que ja
possuem um Plano de Marketing mais bem elaborado. Consulte o que é mais
adequado a cada caso.
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Mapa do Banco de Estratégias

TEMA 1 - Motivagao para Elaboracgao do Plano de Marketing

Competéncias cognitivas

1 Conhecer os elementos essenciais que a empresa deve ter para elaborar um
plano de marketing.

e T1CC1E1 - Questionamentos — missao, visao e valores.
Estratégia - Roteiro de perguntas para uso em chat com cada empresa
participante, a fim de conhecer melhor como sdao organizados os dados das
empresas, verificar se tém missao, visao, valores e objetivos estabelecidos,
se tém registro de acompanhamento desde o inicio do negdcio até os dias
atuais, como, por exemplo, um histérico. A partir deste contato, analisar
quais estratégias serao utilizadas para desenvolver esta competéncia.

e T1CC1E2 - Missao, Visao e Valores da Empresa.
Estratégia - Leitura de texto para conhecer os elementos essenciais
para elaboracdao de um plano de marketing e ter como modelo ao
estabelecer missao, visao e valores da empresa.(link: xa.yimg.com/kqg/
groups/22243170/475692452/name/Capitulo_IV.pdf) acesso em 8/7/2011)

e T1CC1E3 - Modelos de missao, visao e valores empresariais (Portal Merkatus).
Estratégia: Leitura do texto contendo Modelos de Missao, Visao e Valores
empresariais. O participante devera assinalar o que considerou importante
para sua empresa.

2 Compreender a importancia de valorizar a acao de elaborar o plano de
marketing e de fazer revisdes periddicas sobre os propdsitos e objetivos
empresariais.

e T1CC2E1 - Texto: Missao, Visao, Valores e Principios — cem exemplos.
Modelos organizados de dados empresariais.
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Estratégia: Leitura de texto, com cem exemplos de Modelos de Missao,
Visao e Valores empresariais. O participante devera assinalar os exemplos
gue considerou importantes para sua empresa, de forma que compreenda a
importancia de valorizar a acdo de elaborar o plano de marketing e de fazer
revisoes periddicas sobre os propdsitos e objetivos empresariais.

Competéncias operacionais

. Organizar as informacdes estratégicas e formular objetivos da empresa.

Elaborar o propdsito de existéncia da empresa (missao) e projetar intencoes
futuras para a empresa (visao).

. Formular os objetivos estratégicos da empresa.

T1CO1C0O2CO3E1 - Exercicio — Elaborar missao, visao, valores e objetivos
empresariais.

Estratégia: Exercicio proposto para que, de forma pratica e didatica, o
participante elabore missao, visao, valores e objetivos empresariais que
deverao ser enviados ao facilitador, juntamente com um breve histérico da
empresa.

Obs.: Essa estratégia contempla as trés competéncias operacionais.

Competéncia Atitudinal

1.

Predispor-se a ter um olhar critico sobre a empresa.

T1CA1E1 - Bibliografia Suplementar para o tema 1 — Abertura para novos
conceitos.

Estratégia: Indicacao de livros e textos sobre organizacao de dados
empresariais e planejamento estratégico de empresa, de forma a ampliar o
conhecimento sobre o tema e a olhar sua empresa de forma critica.

Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negocios.

T1CA2E2 - O Papel de Cada Um - Material adaptado do Curso Como Vender
Mais e Melhor — Mddulo IlI.
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Estratégia: Leitura de textos e exercicios que propiciam ao participante estar
receptivo as novas ideias e paradigmas de negocios. O material estimula a
motivacdo para que o participante deseje desenvolver seu papel de forma
comprometida na empresa.

Conteudo

Histérico da empresa; Plano de Negocios; Missao; Visao; Valores; Objetivos
Empresariais; Organizacao de dados.

Sugestao de avaliacao

Solicite o envio dos dados organizados da empresa, contendo: missao, visao,
valores, objetivos empresariais, além de um breve histérico da empresa.

Solicite que preencham no Click Marketing no campo correspondente para
gue o facilitador acesse e Ihe dé um feedback.

TEMA 2 - AMBIENTES DE NEGOCIOS

Competéncias cognitivas

1.

Avaliar resultados da empresa, tomando como referéncia o mercado de
atuacao.

T2CC1CC2E1 - Questionamentos sobre os ambientes de negécios.

Estratégia: Chat com participantes, utilizando o roteiro de questionamentos
sobre os ambientes de negécios para levantar questoes que propiciem a
compreensao:

— Do processo de analise de dados dos ambientes de negécios;

— De como identificar o que é externo a empresa; De apontara
oportunidades e ameacas; e

— E de como levantar os dados internos que representam seus pontos fortes
e pontos fracos.
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T2CC1E2 - Texto — Pesquisas Mercadolégicas — Como elaborar uma pesquisa
de mercado.

Estratégia: Leitura do Texto sobre Pesquisa de Mercado. O participante
deverd anotar os aspectos e as etapas que considerar importantes para fazer
uma pesquisa e poder avaliar sua empresa, tomando como referéncia o
mercado de atuacao.

T2CC1E3 - Tipos e Fontes de dados de pesquisa de mercado — Helio Avelar
Teixeira.

Estratégia: Leitura de Texto que destaca a importancia da informacado como
fonte de conhecimento no ambiente mercadolégico, com énfase na pesquisa
de mercado e suas fontes e tipologias. O participante devera responder as
qguestdes fundamentais (item 2.3), estabelecendo correlacdes entre a forma
de atuar da empresa no mercado e os produtos e servicos que o cliente mais
valoriza.

Estabelecer correlacdes entre a forma de atuar da empresa no mercado e os
produtos e servi¢os que o cliente mais valoriza.

T2CC2E2 - Pesquisa — Texto HSM.
Estratégia: Leitura de texto sobre a necessidade de se fazer pesquisas,
destacando aspectos de interesse para as necessidades da empresa.

Competéncias operacionais

1.

Coletar e analisar tendéncias e dados dos ambientes interno e externo para
transforma-los em informacdes que subsidiem a tomada de decisoes.

T2CO1CA2E1: Exercicio pratico de pesquisa secundaria.

Estratégia: Exercicio para estimular a busca e a organizacdao de informacgoes
do mercado e do ambiente tarefa, nas fontes disponiveis. Organizar as
informacdes de acordo com as variaveis do ambiente externo: culturais,
sociais, politico legais, tecnolégicas, demograficas, naturais, econdmicas e
concorrenciais.
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2.

Pesquisar e diagnosticar os reflexos das tendéncias de mercado nos negdcios
da empresa.

T2CO1CO2E2 - Exercicio analise de ambientes e elaboracao da Matriz Swot —
para identificar oportunidades, ameacas, pontos fortes e fracos — Construcao
da Matriz Swot.

Estratégia: Exercicio para que o empresario seja orientado a utilizar as
informacdes colhidas sobre os ambientes de negécios e organiza-las na
Matriz.

Competéncias Atitudinais

1.

Refletir e questionar suas praticas na gestao de marketing.

T2CA1E1 - Bibliografia Suplementar Tema 2 — Abertura para novas ideias.
Estratégia: Indicacao de livros e textos sobre pesquisa do ambiente, de
maneira a motivar o participante a ampliar sua visao e refletir e questionar
suas praticas na gestao de marketing. Sugerir busca de informacdes nos sites:
Sebrae, IBGE, Ipea, Bussola Sebrae, entidades representativas, associacdes de
classe etc.

. Predispor-se a avaliar a empresa em relacao as tendéncias e interferéncias do

ambiente externo para antecipar-se em busca de transformacdes.

T2CO1CA2E1: Exercicio pratico de pesquisa secundaria.

Estratégia: Exercicio para estimular a busca e a organizacdo de informacdes
do mercado e do ambiente tarefa, nas fontes disponiveis. Organizar as
informacdes, de acordo com as variaveis do ambiente externo: culturais,
sociais, politico legais, tecnoldgicas, demograficas, naturais, econémicas e
concorrenciais.

Conteudo

Pesquisas Mercadoldgicas. Tipos de Pesquisas: Primarias e Secundarias. Coleta
de dados e busca de informac¢des de tendéncias nas Fontes disponiveis.
Ambiente Externo: Cenario e Tendéncias de Oportunidades e Ameacas.
Ambiente Interno: Levantamento dos Pontos Fortes e Pontos Fracos da
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Empresa. Ambiente Tarefa e Ambiente Operacional. Empresa X Concorréncia.
Construcao da Matriz Swot.

Sugestao de avaliacao

e Solicite que utilizem a pesquisa realizada na Estratégia 3 e construam uma
Matriz Swot com as informacdes internas e os dados externos levantados no
exercicio de pesquisa secundaria sobre o ambiente de negécios, apontando
tendéncias de oportunidades e ameacas do mercado setorial, e construam
uma Matriz Swot, considerando a realidade de suas empresas.

e Solicite que preencham no Click Marketing nos campos correspondentes com
dados da sua empresa e submeta a apreciacao do seu facilitador.

TEMA 3 - MERCADO E PUBLICO-ALVO

Competéncias cognitivas

1.Reconhecer os diferentes mercados e seu potencial de demanda.

e T3CC1E1 - Processo de Decisao de Compra.
Estratégia: Leitura de texto sobre o Processo de Decisao de Compra.
Destacando aspectos que estejam diretamente ligados a sua empresa.

e T3CC1CC2E2 - Apostila Comportamento do Consumidor — Prof. Renato
Marchetti.
Estratégia: Leitura pratica e didatica, contendo slides e espaco para
anotacgdes sobre o comportamento do consumidor. Solicite ao participante
gue leia o texto e, nas linhas em branco, faca observacoes direcionadas
para conhecer e interpretar caracteristicas do mercado consumidor de seus
produtos e servi¢os, quanto aos critérios do processo de comportamento e
decisdao de compra.

e T3CC1E3 - Observacao do Mercado.
Estratégia: Leitura de textos — Material adaptado do Curso Como Vender
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Mais e Melhor — Médulo IV e exercicios que propiciam ao participante a
reflexdao sobre a compreensao de seu mercado e publico-alvo, ouvindo o que o
mercado tem a dizer. O Material proporciona ao participante oportunidade de
fazer exercicios sobre o tema, com vistas a aplicacdo pratica em sua empresa.

2. Interpretar as diversidades de caracteristicas dos consumidores, quanto aos
critérios no processo de decisdao e comportamento de compra.

e T3CC1CC2E2 - Apostila Comportamento do Consumidor — Prof. Renato
Marchetti.
Estratégia: Leitura pratica e didatica, contendo slides e espa¢o para anotacdes
sobre o comportamento do consumidor. Solicite ao participante que leia o
texto e, nas linhas em branco, faga observacdes direcionadas para conhecer e
interpretar caracteristicas do mercado consumidor de seus produtos e servicos,
quanto aos critérios do processo de comportamento e decisao de compra.

Competéncias operacionais

1. Investigar e agrupar consumidores potenciais consumidores dos produtos/
servicos da empresa (Clientes Atuais e Futuros).

e T3CO1E1 - Roteiro de Briefing -Diagnéstico Mercado e Publico-alvo.
Estratégia: Roteiro estruturado para conhecer o Mercado e Publico-alvo e
elaborar um diagnéstico.

e T3CO1CO2E2 - Texto e Exercicio sobre Segmentacao de Mercado.
Estratégia: Leitura de texto explicativo e exercicio pratico sobre
segmentacao de mercado, considerando dados pesquisados no mercado de
atuacao da sua empresa.

2. Selecionar os segmentos de mercado que a empresa deseja atingir e tenha
capacidade instalada para atender.

e T3CO1CO2E2 - Texto e Exercicio sobre Segmentacao de Mercado.
Estratégia: Leitura de texto explicativo e exercicio pratico sobre
segmentacao de mercado, considerando dados pesquisados no mercado de
atuacao da sua empresa.
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. Realizar levantamento do potencial do mercado atual (calculo da estimativa

da demanda atual) — dados quantitativos.

T3CO3E1 - Mensuracao e estimativa da demanda - texto.

T3CO3E1 - Mensuracao e estimativa da demanda — com gabarito.
Estratégia: Texto explicativo e exercicio de Mensuragao e Estimativa da
Demanda. Leitura de texto explicativo sobre formas de fazer a estimativa

da demanda e, posteriormente, fazer o exercicio pratico de mensuracao

da demanda atual — considerando o mercado que a empresa deseja atingir

e que tenha capacidade instalada para atender, adotando as informacdes
quantitativas importantes para aplicar em sua empresa — Dados quantitativos.

Realizar levantamento do potencial de novos mercados consumidores—
(estimativa da demanda futura) — dados qualitativos.

T3CO4E1 - Atividade pratica, utilizando o Modelo de Comportamento do
Consumidor — Dados Qualitativos.

Estratégia: Atividade pratica proposta para levantamento de informacdes
qualitativas sobre consumidores, a partir do Modelo de Comportamento do
Consumidor, para realizacao da estimativa da demanda futura, considerando
o mercado potencial para o tipo de produto ou servico da sua empresa.

T3CO4E2 - Texto resumido e exercicio Mercado e Publico-alvo.
Estratégia: Leitura de texto resumido sobre Mercados e exercicio pratico
para Caracterizacao de Mercado e Perfil de Publico-alvo.

Competéncia atitudinal

1.

Perceber a importancia de diferenciar os segmentos de mercado para focar
naqueles que a empresa deseja atingir.

T3CA1E1 - Bibliografia Suplementar para o Tema 3 — Abertura para novas
ideias.

Estratégia: Indicacao de livros e textos sobre pesquisa do ambiente,

de maneira a motivar o participante a ampliar sua visao e perceber a
importancia de diferenciar os segmentos de mercado, para focar naqueles
que a empresa deseja atingir.
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Conteudo

O que é mercado; como se constituem os mercados; quem sao os players;
segmentacao de mercado; potencial de mercado; calculo de mensuracao
da demanda atual e futura; selecao de mercado-alvo; comportamento do
consumidor; critérios e processos de decisao de compra; e caracterizacao do
perfil de publico-alvo.

Sugestao de avaliacao

Solicite que encaminhem a caracterizacdo do mercado e o perfil do publico-
alvo.

Solicite que preencham no Click Marketing, no campo correspondente a
publico-alvo e verifique se a oportunidade identificada esta alinhada com
este perfil. Submeta a apreciacdo do seu facilitador.

Solicitar que os participantes pesquisem na internet um texto sobre os
assuntos atuais e importantes para seu Plano de Marketing:

Perfil do consumidor brasileiro de baixa renda;
A nova Classe média brasileira;

Perfil do consumidor consciente no Brasil;
Consumidor Verde; e

Temas do Boletim de Mercado — UAMSF no site do Sebrae.

TEMA 4 - OBJETIVOS ESTRATEGICOS DO PLANO DE
MARKETING

Competéncias cognitivas

1.

Conhecer a importancia de estabelecer objetivos estratégicos para atingir
metas mercadoldgicas.

T4CC1E1 - Questionamentos sobre os Objetivos e Metas Empresariais.
Estratégia: Roteiro de perguntas a serem realizadas no Chat com cada
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empresa participante para conhecer os objetivos e metas empresariais
estabelecidas, se tém organizadas: metas = previsao, resultados = realizados
para acompanhamento de resultados. A partir deste contato, analisar quais
estratégias (E) serdo utilizadas para desenvolver esta competéncia (C).

T4CC1E2 - Metas Qualitativas.

Estratégia: Leitura de texto sobre Metas Qualitativas que permitem ao
participante estabelecer suas metas, fundamentando-se no comportamento
do seu mercado e publico-alvo.

T4CC1E3 - Metas Quantitativas.

Estratégia: Leitura de Texto sobre Metas Quantitativas que permitem
ao participante estabelecer as suas metas, considerando o potencial de
demandas e dados coletados na pesquisa do mercado.

T4CC1E 4 - META - Com descricao do Método SMART.

Estratégia: Leitura de texto sobre Metas com uso do método Smart, de
forma a compreender que todas as metas devem ser especificas, mensuraveis,
atingiveis, relevantes e temporais.

. Compreender o mercado e as necessidades dos clientes com orientacao para

resultados.

T4CC2E1 - Texto: Metas e objetivos do Plano de Marketing.
Estratégia: Leitura de texto sobre Metas e Objetivos do Plano de Marketing,
observando questdes importantes no estabelecimento de metas e objetivos.

Competéncias operacionais

1.

Formular objetivos estratégicos relacionados as metas qualitativas e
quantitativas.

T4CO1CO2E1 - Exercicio Estabelecimento de Metas e Objetivos.
Estratégia: Exercicio acompanhado por modelo que propicia, ao participante
a oportunidade de construir suas metas e objetivos.
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T4CO1E2 - Formulacao de Metas.

Estratégia: Material adaptado do Curso Como Vender Mais e Melhor —
Modulo | - Leitura de textos e exercicios que propiciam condicdes para o
participante compreender como devem ser formuladas suas metas. O material
contempla exercicios e atividades praticas que propiciam ao participante
exercitar o estabelecimento de metas.

Estabelecer os objetivos, aproveitando as oportunidades de negécios e
atribuindo metas coerentes e alcancaveis.

T4CO1CO2E1- Exercicio Estabelecimento de Objetivos e Metas.

Estratégia: Exercicio acompanhado por modelo que propicia ao participante
a oportunidade de construir seus objetivos e suas metas e, na sequéncia,
preencher o campo correspondente no Click Marketing.

T4CO1E2 - Formulacao de Metas.

Estratégia: Material adaptado do Curso Como Vender Mais e Melhor
Médulo | — Leitura de textos e exercicios que propiciam condi¢des para o
participante compreender como devem ser formuladas suas metas. O material
contempla exercicios e atividades praticas que propiciam ao participante
exercitar o estabelecimento de metas.

Competéncia atitudinal

. Envolver-se com a formula¢dao e com o alcance dos objetivos do plano de

marketing.

T4CA1E1 - Bibliografia Suplementar para o Tema 4 — Abertura para novas
ideias.
Estratégia: Indicacao de livros e textos sobre Objetivos e Metas.

Conteudo

Formulacao de Obijetivos Estratégicos de Marketing; Objetivos orientados
para o mercado; Objetivos alinhados as necessidades dos clientes; Objetivos
focados em resultados; Atribuicdo de Metas; Metas qualitativas; e metas
quantitativas.



Plano de Marketing Avancgado | Guia do Facilitador

Sugestao de avaliacao

Solicite que enviem os objetivos estratégicos estabelecidos para o Plano de
Marketing, comprovando que estao orientados ao mercado, aos clientes
e focados em resultados para sua empresa. Juntamente com os objetivos,
solicitar que elaborem metas quantitativas e qualitativas correspondentes.

Solicite que preencham no Click Marketing, no campo correspondente a
Objetivos Estratégicos, colocando seus objetivos e metas que deseja alcancar.
Submeta a apreciacao do seu facilitador.

TEMA 5 - POSICIONAMENTO E DIFERENCIAL COMPETITIVO

Competéncias cognitivas

1.

Conhecer Tendéncias e Oportunidades de mercado.

T5CC1E1 - Como posicionar MPE.
Estratégia: Leitura de texto sobre posicionamento aplicado em MPE, o
participante podera destacar aspectos Uteis para aplicacdo na sua empresa.

T5CC1E2 -Texto — Conhecer o cliente e ter um propésito fazem a diferenca.

Estratégia: Leitura de Texto sobre a importancia de conhecer o cliente, com
destaque para os comportamentos que podem influenciar a definicdao de um
diferencial competitivo de valor.

T5CC1E3 - Foco no cliente — Estratégias de fidelizacao.

Estratégia: Leitura de texto sobre estratégias de fidelizacdo, possibilitando
conhecer as formas de fidelizacao de clientes que podem ser adotadas pela
empresa. Este texto é mais focado em empresas varejistas, embora haja como
o facilitador direcionar a forma de compreensdo para adaptar as dicas para
outros setores: industria e servicos.
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2. Analisar as praticas do mercado concorrencial para estabelecer seu diferencial
competitivo.

e T5CC2E1 - Case P&G - Exemplo de Posicionamento.
Estratégia: Apresentacao de Case como exemplo de caso de sucesso em
posicionamento (Procter & Gamble).

e T5CC2E2 - Case Cacau Show — Exemplo de Posicionamento.
Estratégia: Apresentacao de Case como exemplo de caso de sucesso em
posicionamento (Cacau Show).

e T5CC2E3 - Diferenciais de competitividade
Estratégia: Leitura de texto sobre diferenciais competitivos, anotando
possiveis diferenciais que sua empresa pode adotar.

3. Compreender o ambiente em que a empresa atua e as possibilidades de
construcao de imagem fortalecida.

e T5CC3E1 - Texto sobre Posicionamento e Vantagem Competitiva.
Estratégia: Leitura de texto sobre posicionamento e vantagem competitiva,
destacando informacgdes que contribuirdo para construcao e consolidacao da
imagem da sua empresa no mercado.

Competéncias operacionais

1. Adotar novas acdes que possibilitem criar um diferencial competitivo de
valor.

e T5CO1E1 - Exercicio Analise da Concorréncia.
Estratégia: Exercicio sobre Analise da Concorréncia, visando a orientar
o participante a respeito dos aspectos que devem ser levantados sobre a
concorréncia.

e T5CO1E2 - Database Marketing — Fidelizacdo e suas ferramentas.
Estratégia: Apresentacao de ferramenta de comunicacao, relacionamento,
acompanhamento, fidelizacdo e manutencao dos clientes.
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T5CO1E3 - Conquistando e fidelizando clientes.

Estratégia: Leitura do material adaptado do Curso Como Vender Mais e
Melhor — Médulo Il e pratica de exercicios que propiciam ao participante a
reflexdao para entender, conquistar e fidelizar o cliente.

. Construir um posicionamento da empresa, de produto e servicos no mercado

em que atua para o consequente crescimento da imagem da empresa.

T5CO2E1 - Atividade - Plano de posicionamento.
Estratégia: Leitura reflexiva e atividade pratica que permitam a construcao
do posicionamento no mercado.

Competéncia atitudinal

1.

Perceber de forma critica a imagem atual da empresa e refletir sobre novos
posicionamentos.

T5CA1E1 - Posicionamento.

Estratégia: Leitura de texto para reflexao sobre o tema posicionamento que
auxilia o participante a predispor-se a adotar uma nova postura diante desse
assunto.

T5CA1E2 - Bibliografia Suplementar para o Tema 5 — Abertura para novas
ideias.

Estratégia: Indicacdo de livros e textos sobre Posicionamento e Diferencial
Competitivo.

Conteudo

1.

Posicionamento; Tipos de Posicionamento; Diferencial Competitivo; Como
fazer analise de concorréncia; e Imagem da empresa.

Sugestao de avaliacao

Solicite que as empresas se posicionem diante de seus concorrentes com seu
melhor diferencial competitivo.
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Solicite que preencham no Click Marketing, no campo correspondente a
Diferencial Competitivo, explicitando o principal diferencial competitivo
de sua empresa que conduzira ao posicionamento no mercado. Submeta a
apreciacao do seu facilitador.

TEMA 6 - ESTRATEGIAS PARA O MARKETING MIX

Competéncias cognitivas

1.

Conhecer as taticas e ferramentas do marketing mix e as formas de
implementa-las.

T6CC1E1 - Texto: Precificacao.

Estratégia: Leitura de texto sobre estratégias de preco, que possibilita
conhecimento de todas as formas de precificacdo sejam elas baseadas em
custos, concorréncia ou consumidor.

T6CC1E2 - Geréncia de Produtos.

Estratégia: Leitura do Material de Consulta sobre Geréncia de Produtos
gue apresenta as estratégias a serem adotadas com as categorias, linhas,
familias e hierarquias de produtos. No material ha um checklist pratico para
verificacdo se a estratégia de produtos esta adequada.

T6CC1E3 - Taticas de promocao de vendas.
Estratégia: Leitura de Texto sobre tdticas de promocao, apresentando as
diversas formas que podem ser adotadas para promover produtos ou servicos.

T6CC1E4 - Estudo da Comunicacao.

Estratégia Estudo sobre o composto de comunicagao, apresenta slides com
conhecimentos gerais aplicados ao composto promocional. Ao final da leitura
do texto, destaque tudo que for importante e coerente com a sua empresa.

T6CC1E5 - Mkt mix — Distribuicao.
Estratégia: Apresentacao sobre o P — Ponto de Venda e Distribuicao, que



Plano de Marketing Avancgado | Guia do Facilitador

permite ao participante conhecer os diferentes canais de distribuicdo e os
aspectos a serem considerados na definicdo do ponto de venda. Ao final da
leitura do texto, destaque tudo que for importante e coerente com a sua
empresa.

. Conhecer alternativas para atingir os objetivos propostos no plano de

marketing.

T6CC2E1 - Questionamentos sobre Estratégias para 4 Ps.

Estratégia: Roteiro de perguntas a serem realizadas no Chat com cada
empresa participante para conhecer os objetivos e metas empresariais
estabelecidas e se estao alinhadas as estratégias do marketing mix.

Competéncias operacionais

. Selecionar novas formas, técnicas e instrumentos que representem uma

inovagao, diferencial ou impulso para gerar resultados para a empresa.

T6CO1E1 - Como Tornar Minha Marca Conhecida.
Estratégia: Leitura de texto que orienta o participante a estruturar os
instrumentos de divulgacao para que sua marca se torne conhecida.

. Usar as ferramentas do marketing mix para construir diferencial competitivo

da sua empresa e do seu negécio.

T6CO2E1 - Atividades propostas para estratégias dos 4 Ps.
Estratégia: Atividades praticas que auxiliam a aplicabilidade das estratégias
para cada um dos Ps do Marketing Mix.

Utilizar ferramentas da comunicacao de acordo com a eficacia de cada uma
para atender as necessidades da empresa de comunicar-se com os clientes.

T6CO3E1 - Como realizar promoc¢des e descontos.
Estratégia: Texto pratico sobre como realizar promoc¢des e descontos.
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Competéncia atitudinal

1. Refletir sobre o marketing mix, de forma a assegurar satisfacdo dos clientes e
resultados da empresa.

e T6CA1E1 - Estratégias e Inova¢ao do Cirque Du Soleil.
Estratégia: Leitura do Texto ilustrativo sobre as Estratégias e Inovacdes
do Cirque Du Soleil, como incentivo para o participante predispor-se a
refletir sobre o marketing mix, de forma a assegurar satisfacao dos clientes
e resultados da empresa: www.administradores.com.br/informe-se/artigos/
estrategia-e-inovacao-no-cirque-du-soleil/29759/, acesso em 3/10/2011.

e T6CA1E2- Bibliografia Suplementar para o Tema 6 — Abertura para novas
ideias.
Estratégia: Indicacdo de livros e textos sobre Posicionamento e Diferencial
Competitivo

Conteudo

e Estratégias e Taticas de marketing; Marketing Mix; Ferramentas do Marketing
Mix; Alternativas para atingir os objetivos do Plano de Marketing; Selecao
e adequacao de instrumentos para cada elemento do marketing mix; e
Cronograma de Acao.

Sugestao de avaliacao

e Solicite o envio de cada estratégia implementada para cada um dos Ps do
Mkt Mix e suas contribuicdes para a obtencdao e manutencao dos resultados
estabelecidos no plano de marketing da empresa.

e Solicite que preencham no Click Marketing, no campo correspondente as
estratégias do Mix de Marketing, explicitando as estratégias para os 4 Ps.
Submeta a apreciacao do seu facilitador.
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TEMA 7 - IMPLEMENTAGCAO E AVALIAGAO DO PLANO DE
MARKETING

Competéncias cognitivas

1. Analisar o plano de marketing para implementar as a¢des nele definidas e
monitorar os resultados.

e T7CC1E1 - Questionamentos sobre a implementacao e resultados do plano
de marketing.
Estratégia: Roteiro de questionamentos para uso em Chat com participantes,
com objetivo de prepara-los para tomar a decisdo sobre a forma de
implementar as estratégias e de avaliar os resultados.

2. Definir indicadores e métodos de mensurac¢ao de resultados do plano de
marketing, adquiridos durante este curso na propria empresa.

e T7CC3E2 - Retorno de Investimento em Marketing.
Estratégia: Leitura de Reportagem sobre Retorno do investimento em
Marketing.

Competéncias operacionais

1. Construir um plano de acédo para a implementacao e a avaliacdo do plano
de marketing, utilizando os conhecimentos adquiridos durante este curso na
propria empresa.

e T7CO1E1 - Modelo de Plano de Acao para implementar estratégias.
Estratégia: Apresentacao de modelo de plano de a¢do para ser utilizado
pelo participante a fim de utilizar na implementacao das estratégias.

e T7CO1E2 - Acompanhamento Metas qualitativas.
Estratégia: Planilha para utilizar em sua empresa. Apds a aplicacao dos
dados de sua empresa, o participante devera inserir a planilha no Click
Marketing.
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T7CO1E3 - indice de atratividade de loja — Conversao de vendas.
Estratégia: Planilha para utilizar em sua empresa.

T7CO1E4 - Curva de Sazonalidade.
Estratégia: Planilha para utilizar em sua empresa.

T7CO1E5 - Calculo do Ticket Médio.
Estratégia: Planilha para utilizar em sua empresa.

T7CO1E6 - Acompanhamento de Metas Quantitativas.
Estratégia: Planilha para utilizar em sua empresa.

T7CO1E7 - Indicador de desempenho.
Estratégia: Sugestao de quadro de avaliacdo de satisfacao para adequacao
a e utilizacdo na empresa.

. Implementar as a¢des definidas no plano de marketing.

T7CO2E1 - Pratica da implementacao da estratégia.
Estratégia: Texto para leitura e exercicio pratico para utilizacao na
implementacao das estratégias de marketing.

T7CO2E2 - Implementacdo Eficaz do Plano de Marketing.
Estratégia: Leitura e atividade para que o participante faca a
implementacdo das estratégias do Plano de Marketing de forma eficaz.

. Monitorar sistematicamente o desenvolvimento dos resultados, bem como as

contribui¢des de cada componente do plano de marketing.

T7CO3E1 - Como assegurar a coeréncia do seu plano de marketing
Estratégia: Texto para leitura, contendo um checklist para verificacdao da
coeréncia do plano de marketing em relacdo a estratégia adotada para a
marca.
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Competéncia atitudinal

1. Desenvolver atitudes comprometidas com os resultados do plano de
marketing.

e T7CA1E- Bibliografia Suplementar para o Tema 7 — Abertura para novas
ideias.
Estratégia: Indicacao de livros, textos e materiais para suporte ao tema
Implementacao e Avaliacao do Plano de Marketing.

Conteudo

1. Implementacao do Plano de Marketing; Formas de monitoramento dos
resultados; Indicadores de resultados; Métodos de Mensuragao de Resultados;
e Avaliacao dos Resultados.

Sugestao de avaliacao

e Solicite o envio da avaliacao dos resultados sobre cada componente do Plano
de Marketing.

e Solicite o envio da avaliacao por indicadores definidos para os resultados.
Solicite a apresentacao do Plano de Marketing Completo, inserido no Click
Marketing.
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Objetivos

Esclarecer as duvidas dos participantes.

Auxiliar no processo de desenvolvimento dos estudos e da implantacdo na
empresa.

Tempo

1 hora por empresa.

Recursos necessarios

Computador e acesso a internet.

Acompanhamento

Orientacbes Facilitador

Os Atendimentos Personalizados Presenciais serao realizados entre o Encontro
Iniciacdo e o Encontro Encerramento. E o momento em que os participantes
tiram as duvidas que nao foramsanadas durante o periodo do acompanhamento
pela internet.

Auxiliarao nas dificuldades de interacdo, podem ser feitas simulacdes com
os participantes sobre a forma como eles podem interagir e podem expor
pessoalmente suas dificuldades.

Reforce o Plano de Desenvolvimento Pessoal — PDP, analise o cronograma, o que
ja foi realizado e o que ainda deve ser feito. Caso haja mudancas no cronograma,
preencha ali com os participantes e envie posteriormente para eles.

Coloque-se, mais uma vez, a disposicdo, caso os participantes da empresa
precisem de ajuda para solucionar problemas e dirimir duvidas.

Reforce a necessidade de enviar a vocé os relatérios parciais, a medida que
forem concluindo o estudo de cada tema, para que comprovem a sua efetivacao.
Solicite que acessem o Click Marketing (www.clickmarketing.sebrae.com.br) para
lancamentos de cada etapa do Plano de Marketing Avancado que foi concluida.

Ao final, registre o resumo do atendimento com os principais tépicos abordados
e envie aos participantes da empresa.
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O ENCONTRO ENCERRAMENTO visa a comprovar as aprendizagens e as
competéncias desenvolvidas na solucao Plano de Marketing Avancado, a partir
de autoavaliacao e da apresentacao de relatérios que sinalizem a aplicacao dos
conhecimentos em suas empresas e as mudangas que puderam ser observadas.
Os participantes terdo a oportunidade de narrarem as conquistas e fazerem um
planejamento das a¢des futuras na empresa.

OEncontroPresencialde Encerramentorepresentaopontodechegadaeérealizado
com a vivéncia de dinamicas que estimulam a motivacao para a continuidade da
pratica do plano de marketing avancado.

O propdsito do Encontro Encerramento é criar condi¢des para que o participante
desenvolva competéncias para:

Dimensao cognitiva

e Compreender o processo de tomada de decisdes, mediante analise das
informacdes de marketing da empresa e do ambiente externo.

Dimensao operacional

e Apresentar relatério final que comprove as aprendizagens e experiéncias
desenvolvidas, sinalizando as mudancas observadas.

e Realizar analise comparativa do diagnéstico individual e da empresa, antes e
apo6s a aprendizagem.

Dimensao atitudinal

e Refletir sobre as atividades planejadas e realizadas durante a solu¢do Plano
de Marketing Avancado e predispor-se a dar continuidade ao processo de
aprendizagem.

Carga horaria do Encontro

e 8 horas
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Temas Atividades Estratégias Recursos Tempo
Atividade de Abertura e
Abertura 1% etapa Boas-vindas Crachas, pincéis atémicos
g Slides S1Ee a S3Ee
Atividade de Abertura 50"
2° etapa Dinamica Filipetas e pincéis atémicos
Anélise dos Resultados Atividade 1 Estudo de caso GPS Encerramento 90’
Estudo de caso
Intervalo 15
Preenchimento do Diagndstico | Anexo 1 — Iniciacdo Diagndstico Plano
do Plano de Mkt individual de Marketing Preenchido
Diagndstico - e da empresa e comparagao
A ER2 com o preenchido no Encontro | Anexo 1 — Encerramento 60’
Iniciacdo Diagnéstico Plano de Mkt
Almoco 90
Flip-chart, pincéis atomicos,
Atividade 3 Orientacdo para Apresentacdo | computador 10'
1° etapa GPS do Participante
Apresentacdo do Plano de
Marketing das Empresas
Atividade 3 Apresentacdo do Plano de 150"
2° etapa Marketing das empresas Equipamento Multimidia
Intervalo 15
Dinamica de aruoo Flip-chart, pincéis atomicos, revistas,
Feira do Futuro Atividade 4 grup tesouras, papéis coloridos 60’
Atividade de Avaliacao Avaliacio do Encontro e GPS do Participante
Encerramento e Encerramento s Slide S4Ee 20

Encerramento
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Orientacoes Pré-Encontro

Enviar e-mail aos participantes:

e Confirme a presenca e a data do encontro.

e Reforce que tragam suas pastas com o material que ja possuem: pastas,
fichario, bloco de anotagdes, canetas e crachas.

* Lembre os participantes de levarem seus relatoérios de cada tema e a
apresentacao de seus planos de marketing, utilizando o slide mestre
padronizado e enviado pelo facilitador, em arquivo PPT. Caso tenham
materiais adicionais que queiram levar, podem levar para o encontro.

e Envie uma mensagem aos participantes, com uma semana de antecedéncia,
anexando o arquivo do slide mestre contendo o roteiro de apresentacao dos
Planos de Marketing das empresas, para exibicao no Encontro Encerramento,
conforme a seguir — (Modelo de mensagem a ser enviada):

Ola, Participantes da Solu¢ao Plano de Marketing Avancado,

Enviamos a seguir orientacdes para as apresentacdes de seus planos de marketing
no Encontro Encerramento.

Solicitamos que prepararem uma breve apresentacao de seus planos de marketing
para compartilharem durante o Encontro de Encerramento, a ser realizado no dia
/I__ 1. Serd um momento de troca de experiéncias e de muito aprendizado

para todos.

Vocés deverdo elaborar de oito a dez slides, em PowerPoint, conforme modelo
em slide mestre anexo, com a descricio do plano de marketing de suas
empresas, contendo:

e 1°slide: missdo — visao e valores

e 2°slide: matriz swot = FOFA (pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e
ameacas)

e 3°slide: caracterizacdo de mercado segmentado e definicdo de publico-alvo,
comportamento do consumidor e estimativa da demanda atual.
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e 4°slide: objetivos e metas
e 5°slide: posicionamento e slogan da empresa

e 6°slide: pecas publicitarias, acdes mercadolégicas, inovagdes, parcerias e
estratégias para 4 Ps da empresa.

e 7°slide: resultados até este momento e perspectivas futuras.

e 8°slide ao 10°slide: fotos e/ou alguma demonstracao de resultados obtidos.

Contamos com a participa¢ao de todos.
O mais importante: qualquer duvida, por gentileza, contatem-nos.

Desejamos muito sucesso!
(assinatura — Nome Facilitador Plano de Mkt Sebrae Mais)

Providenciar os materiais necessarios a realizacao do Encontro Encerra-
mento.

Estrutura geral:

e Cavalete de flip-chart e bloco de folhas

e Revistas variadas

e Caixas de som para o computador

e Fichas de Avaliacao

e Slides do Encontro Encerramento S1Ee a S5Ee

e Material para anotacdes: canetas, lapis, borracha e papéis

Observacao: caso nao tenha caixa de som para computador, serd necessario
providenciar TV e DVD para exibir filme.

Materiais para as atividades do Encontro:

e Crachas em numero suficiente para todos os participantes

e Pincéis atdbmicos em cores variadas (pelo menos quatro de cada cor — verde,
vermelho, azul e preto)
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e Folhas A4 coloridas (150 folhas)

e Folhas A4 brancas (150 folhas)Trés jogos de canetas coloridas (hidrocor)
e Dois rolos de fita adesiva

e Cinco tesouras

e Cinco colas em bastao

e Post-itClips

e Material para anotacdes: canetas, lapis e borrachas

e Calculadora (material do proéprio facilitador)

Impressos:

e Folhas do GPS Encontro Encerramento

e ANEXO 1 - Diagnostico Plano de Marketing Avancado Individual e da
Empresa

Para a atividade 3, é necessario levar os diagnodsticos preenchidos pelos
participantes no Encontro Iniciacao.
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Atividade de abertura

Objetivos

e Realizar a apresentacdao do Encontro Encerramento.

e Promover a integracao entre os participantes.

Tempo

e 60 minutos

Recursos necessarios

e Crachas

e Canetas hidrocor
® Flip-chart

e Fita adesiva

e Filipetas coloridas

e Filipetas brancas

Procedimentos essenciais
Primeira etapa: circulo de abertura

Faca a abertura do encontro, mantendo o slide S1Ee na tela.

162



Plano de Marketing Avancgado | Guia do Facilitador

Programa Plano de
Marketing Avancado

Wy

Sejam Bem -Vindos!

S1Ee

* Peca que os participantes se levantem, formem um circulo, troquem
cumprimentos e desejem a todos um bom dia e bom trabalho.

e Apresente os objetivos e as competéncias do Encontro Encerramento.

163



Objetivos e Competéncias do Encontro

pPlano de Marketing Avancado

Encontro Encerramento

Ponto de Chegada

e Avaliacdo comparativa do diagnostico inicial

« Narrativa de aplicagdo dos projetos, técnicas e
instrumentos aprendidos.

e Entrega Plano de Marketing e Relatorio Final
e Expectativas para o futuro

e Encerramento da solucao

S2Ee
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Competéncias do

Encontro Encerramento
Cognitiva;

Compreender Processo de tomada de decisgo,

mediante anjlise das informacées mercadoldgicas da
€mpresa e do ambiente externo.

Operacional:

* Apresentar plano de mark

comprovando a 3
sinalizando as mu

eting e relatério
prendizagem e experiéncias,
dancas.

Realizar analise com
e da empresa antes

parativa do diagnéstico individua
€ apods a aprendizagem.

Atituding]

* Refletir sobre as atividades planejadas e realizadas

durante solugdo e predispor-se a dar continuidade ao
Processo de aprendizagem.

S3Ee
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Segunda etapa: integracdao dos participantes da Solucdo Plano de Marketing
Avancado

Distribua aos participantes as filipetas coloridas (reserve as brancas) e solicite
que escrevam com pincel atémico, na filipeta, uma palavra que represente
sua visao sobre o plano de marketing.

Forme grupos com oito participantes, ou menos, caso o grupo seja reduzido.

Atribua um ndmero (1, 2 e 3) a cada participante e peca para formarem os
grupos de pessoas que tenham recebido os mesmos nimeros.

Formados os grupos, peca que criem uma frase que represente o plano

de marketing, utilizando as palavras sugeridas pelos participantes. Podem
acrescentar preposi¢des, alguma palavra complementar, mas o sentido sera
dado pelas palavras dos componentes do grupo.

Distribua as filipetas brancas que serao utilizadas para palavras de
complementac¢ao das frases (exemplo: preposi¢ao, pronome etc.)

Peca que cada grupo apresente sua frase.

A préxima etapa consiste em unir o grupo todo para, a partir das frases
apresentadas, construirem um conceito que os represente no plano de
marketing.

Reforce que, no encontro de hoje, poderdao dar mais um passo na caminhada
do plano de marketing avancado.

Peca que registrem a frase do grupo no Flip-chart.

Solicite comentarios dos participantes sobre a constru¢ao do conceito do
Plano de Marketing e inicie os trabalhos do Encontro Encerramento.
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Atividade 1 - Analise de Resultados

Objetivo

e Exercitar a tomada de decisGes, mediante analise das informacgdes de
marketing da empresa e do ambiente externo, para minimizar ou reverter as
perspectivas de resultados negativos de um caso apresentado.

Tempo
e 90 minutos

Recursos necessarios

e Manual do participante
e Flip-Chart
® Pincéis atédmicos

Procedimentos essenciais

e Convide os participantes a participarem de um estudo de caso.
e Separe a turma em quatro grupos.

e Solicite aos participantes que leiam o caso e a questdao proposta ao grupo, va
orientando passo a passo sobre todas as ferramentas apresentadas e o que
deve ser feito.

e Oriente-os para levantarem as informacdes e analisarem os dados
apresentados, para identificarem decisdes possiveis e vidveis para que a
empresa continue operando em busca de melhores resultados.

e Ressalte que o objetivo da atividade é analisar a situacao atual, as
perspectivas apontadas pelo mercado e tomar as decisdes a partir dessa
realidade apresentada.

e Comente que o foco da atividade nao é o porqué desta situacao, e, sim, o
que deve ser feito a partir dessa realidade.

* Proponha que os participantes se imaginem naquela situacdo como se fossem
proprietarios daquela empresa.

e Reforcem a importancia de avaliar o cendrio atual e as oportunidades e
ameacas diante do contexto da empresa, antes de tomar decisdes.
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e Ressalte que riscos sao inerentes a tomada de decisodes, justificando a
necessidade da analise e do planejamento para minimiza-los.

e Oriente que terdo 40 minutos para definir em consenso as melhores decisdes
para a empresa.

e Coloque os dados da empresa, que se referem ao problema apontado no
texto, no flip-chart e interaja com os participantes, analisando cada um.

e Abra para debate entre os participantes as propostas que apresentariam para
a empresa.

e Solicite que cada grupo eleja um representante para apresentar as decisdes
encontradas pela equipe.

e Enfatize que as decisdes devem ser justificadas conforme a analise da equipe.

e Ao finalizar o tempo estipulado para a definicdo das melhores decisdes para
a empresa do estudo de caso, promova a apresenta¢dao dos grupos.

e Apos a apresentacao de todos os grupos, inicie o processamento valorizando
o empenho dos grupos neste trabalho.

e Comente a aplicabilidade das decisdes dos grupos e questione:
- Estas decisdes sao exequiveis para solucdao de problema em uma empresa?
- Quais os principais fatores que podem auxiliar na tomada de decisdes?
- Quais os riscos envolvidos em uma tomada de decisdes?

TEXTO PARA ESTUDO DE CASO

A MixModa é uma loja de varejo multimarcas de confeccdes que atua ha 6 anos
em uma cidade do interior de S. Paulo. A loja atua no segmento de moda feminina
voltada para clientes entre 25 e 60 anos, de estilo mais conservador e tradicional.

Durante 4 anos, a loja adquiriu produtos do Bom Retiro, tradicional bairro de
pronta entrega de moda multimarcas. Sempre vendeu bem, o movimento e o
fluxo de clientes sao favoraveis. A politica de precos era determinada levando em
conta o comportamento do mercado.

Entretanto, uma das donas saiu da loja e a que permaneceu resolveu mudar o
ponto de venda, saindo do centro, onde estdo as lojas mais populares, e abrir a
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loja em um bairro mais sofisticado. Além disso, decidiu representar apenas quatro
marcas que tinham maior valor agregado e venda mais facil na loja. Estas quatro
marcas fornecem os produtos ja precificados para o consumidor. Ndo ha abertura
para que os produtos sejam precificados pela lojista. As marcas exigem ainda
uma quantidade minima de pecas a serem adquiridas pelo varejista para que seja
preservada a exclusividade da marca na praca.

A loja tem excelente equipe de vendas, carteira fiel de clientes, mas como s6 faz
liquidacdes em épocas que o mercado realiza, esta refém da precificacdo vinda das
marcas e sem flexibilidade na politica de precos que lhe permita fazer promocgoes
e liquidagdes nos momentos em que necessita.

Problema: A loja continua vendendo bastante, clientes frequentes, mas com os
produtos atuais e precos mais altos, o tempo que a loja demora para vender os
produtos aumentou. Os boletos de cobranca das marcas para a lojista chegam com
30-60-90 dias. Periodo menor do que a loja demora para vender os produtos. Seus
resultados apenas empatam com suas despesas. A lojista deseja manter a loja, mas
tem receio de trocar as marcas e perder o publico, pois almeja obter lucro. Sente
que esta trabalhando para cumprir com as despesas.

Questoes:

e Este é um problema de Produtos? Precos? Propaganda? Ou Ponto de venda?
Ou outro componente da empresa?

e O que vocé indicaria para a empresaria alterar esta situacao?

e Qual a decisao que vocé indicaria para que ela tomasse em relacao a
produtos/marcas?
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Atividade 2 - Elaboracao do Diagnéstico
Individual e da Empresa

Objetivo

e Preencher o diagnéstico individual e da empresa, comparando-os com o
preenchido no Encontro Iniciacao.

Tempo

e 60 minutos

Recursos necessarios

e Folhas Anexo 1 - Diagnéstico Individual e da Empresa preenchido pelo
participante no Encontro Iniciacao

e Folhas Anexo 1 - Diagnéstico Individual e da empresa para Encontro
Encerramento.

e Calculadora (material do préprio consultor)

e Observacdo: Leve para este encontro as cépias dos diagndsticos feitas no
Encontro Iniciacao.

Procedimentos essenciais

Primeira Etapa: elaboracao do Diagndstico Individual

e Comente sobre o diagndstico das competéncias individuais e da empresa
preenchido no Encontro Iniciacao.

e Explique que irdao preencher novamente o diagnéstico para poder comparar

com o anterior e verificar se houve mudanca significativa.

e Oriente-os para preenché-lo com base nos seus conhecimentos adquiridos e
praticas desenvolvidas na empresa, durante a participacao na solucao Plano

de Marketing Avancado.
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Informe que nesta atividade sé registrarao, ao final, o total de sua pontuac¢ao
e compararao com a média de pontuacao do Encontro Iniciacao.

Conceda um tempo de 15 minutos para o preenchimento deste diagnéstico.

Distribua aos participantes as folhas GPS ANEXO 1 — Diagnéstico do Plano de
Marketing Avancado.
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Atividade 3 - Diagnostico do Plano de
Marketing Avancado

Nos parénteses da 1% coluna, responda individualmente as questdes; nos da
22 coluna, responda junto com outro membro da sua empresa, atribuindo uma
pontuacao, conforme os critérios abaixo:

1.
2.
3.
4.

1-

Nao conheco.
Conheco, ja entendo o conceito, mas nao utilizo na minha empresa.
Ja aplico na minha empresa.

Aplico e faco analises que me auxiliam na tomada de decisdes.

Motivacao para Elaboracao do Plano de Marketing

Compreender a importancia e valorizar a elaboracao do plano de marketing
e de fazer revisOes periddicas sobre os propositos e objetivos empresariais.

Organizar as informacodes estratégicas e formular objetivos da empresa.

Elaborar o propdsito de existéncia da empresa (missao) e projetar intengdes
futuras para a empresa (visao).

Individual - Empresa

2 -

() () Histoérico da empresa

() ( ) Determinacao da razao de existéncia da empresa (missao).

() ( ) Determinacao de como deseja ver a empresa no futuro (visao).
() ( ) Valores empresariais preservado pela cultura da empresa.

Ambientes de Negocios

Avaliar resultados da empresa, tomando como referéncia o mercado de
atuacao.

Estabelecer correlacdes entre a forma de atuar da empresa no mercado e o
gue o cliente mais valoriza.
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e Coletar e analisar tendéncias e dados do ambiente externo e interno para
transforma-los em informacdes que subsidiem a tomada de decisdes.

e Pesquisar e diagnosticar os reflexos das tendéncias de mercado nos negécios
da empresa.

Individual - Empresa

( ) Pesquisa e Analise de informacdes mercadolégicas
( ) Pontos Fracos e Fortes da empresa
(vantagens e beneficios — deficiéncias)

() ( ) Dados sobre Oportunidades e Ameacas do Mercado
(tecnologia, politica, economia, sociedade, legislacao, cultura
e demografia)

() ( ) Dados sobre Oportunidades e Ameacas do Setor

(fornecedores, concorrentes, consumidores, distribuidores etc.)

()
()

3 - Mercado e Publico-alvo

e Reconhecer os diferentes mercados e seu potencial de demanda.

e Interpretar diferencas no processo de decisao e comportamento de compra.

e |nvestigar e agrupar potenciais consumidores dos produtos/servi¢cos da
empresa (clientes atuais e futuros).

e Selecionar os segmentos de mercado que a empresa deseja atingir.

e Realizar levantamento do potencial do mercado atual (calculo da estimativa
de demanda atual) — dados quantitativos.

e Realizar levantamento do potencial de novos mercados consumidores
(estimativa da demanda futura) — dados qualitativos.

Individual - Empresa

( ) Segmentacao de Mercado

( ) Estimativa Demanda Atual

( ) Estimativa Demanda Futura

( ) Caracteristicas do Mercado-alvo e Publico-alvo

( ) Definicao do perfil de publico-alvo

( ) Comportamento e critérios de compra dos clientes

AN AN AN AN AN N
N N N N N
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4 -

Objetivos Estratégicos do Plano de Marketing

Estabelecer objetivos estratégicos para atingir metas mercadolégicas.
Compreender o mercado e as necessidades dos clientes.
Relacionar objetivos estratégicos as metas qualitativas e quantitativas.

Individual - Empresa

() ( ) Determinacao de objetivos

() ( ) Determinacao de objetivos com foco no negécio
() ( ) Definicao de metas qualitativas

() ( ) Definicao de metas quantitativas

5 - Posicionamento e Diferencial Competitivo

Conhecer Tendéncias e Oportunidades de mercado.
Analisar o mercado concorrencial para estabelecer seu diferencial
competitivo.

Compreender o ambiente em que a empresa atua e as possibilidades de
construcdo de imagem fortalecida.

Construir um posicionamento da imagem da empresa.

Individual - Empresa

() ( ) Analise da concorréncia
() ( ) Imagem da empresa
() ( ) A empresa oferece algo para se diferenciar no mercado

6 - Estratégias para o Marketing mix

Conhecer as taticas e ferramentas do marketing mix.

Conhecer alternativas para atingir os objetivos propostos no plano de
marketing.

Selecionar novas formas, técnicas e instrumentos que representem uma
inovacao, diferencial ou impulso para gerar resultados para a empresa.
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Individual - Empresa

() ( ) Taticas: produto, preco, ponto de venda, promocao e
comercializacao

() Selecao de ferramentas

() Meios para operacionalizar

( ) Caminhos para atingir os objetivos de marketing

AN AN N

7 - Implementacao e Avaliacao do Plano de Marketing

e Analisar o plano de marketing, implementar e monitorar as a¢des.
e Definir indicadores e métodos de mensuracao de resultados.

e Construir um plano de acao para implementacao e avaliacao do plano.

Individual - Empresa

( ) Execucao das acdes do plano de marketing

( ) Cronograma de acao

( ) Monitoramento do plano de marketing

( ) Definicao de Indicadores de resultados

( ) Mensuracao de resultados do plano de marketing

AN AN AN AN S
N N N N

e Coloque, no quadro comparativo abaixo, sua pontuacdo anterior e sua
pontuacao atual.

Total da sua pontuacao anterior Total da sua Pontuacao atual

e Preencha novamente agora o diagnéstico, juntamente com o outro
participante, utilizando os parénteses da 2® coluna para anotar dados da sua
empresa.

e Aguarde orientacdes do facilitador para afazer a comparagao da pontuacao
da empresa atual com a média da pontuacao obtida anteriormente.
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e Coloque, no quadro comparativo abaixo, a média da pontua¢ao da empresa
anterior e a média da pontua¢ao da empresa atual.

Média da pontuacdao da empresa anterior Média da Pontuacao da empresa atual

Segunda Etapa:

Procedimentos Essenciais - verificacao da pontuacao

e Oriente os participantes para somarem os pontos obtidos em cada um dos
itens. Anotar em um post it este valor e entregar a vocé.

e Faca a soma dos totais individuais para aferir a média do grupo, usando sua
calculadora.

e Apresente no flip-chart a média obtida pelo grupo no Encontro Iniciacdo e a
média obtida neste momento. Faga comentarios sobre a diferenca verificada.
Enfatize as conquistas.

Média do Grupo Maior Pontuacao

e Distribua aos participantes os diagnosticos preenchidos no Encontro Iniciacao.

e Peca para compararem a somatéria do diagnéstico preenchido hoje com o
gue foi preenchido no Encontro Iniciacao.

Total da sua pontuacao anterior Total da sua Pontuacao atual

* Peca para verificarem também os itens nos quais sua pontuacdao melhorou.
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Terceira Etapa: Andlise dos ganhos da empresa
e Peca para se reunirem em grupos por empresa para verificarem a evolucao
em relacdo ao Encontro Iniciagao.

® Peca para verificarem o total individual, somar aos outros componentes
do seu grupo de empresa, calcular a média e inserir no campo “média da
empresa atual”.

e Faca a soma dos valores e registre o total no flip-chart.

e Oriente-os para que verifiguem as mudancas ocorridas na gestao do
marketing de sua empresa.

Média da pontuacao da empresa anterior Média da Pontuacao da empresa atual

e Oriente para que facam uma comparacdo entre sua pontuacdo, a de sua
empresa e a média do grupo. Enfatize as conquistas.

Total da sua pontuacao Total da sua empresa

e Oriente-os para que possam compartilhar com a turma os ganhos,
comparando os diagnésticos preenchidos no inicio da solucao e os
preenchidos agora.

e Solicite aos participantes para entregarem o diagnéstico atual preenchido e
informe que vao recebé-lo por e-mail, ja digitalizado.
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Atividade 4 - Apresentacao do Plano de
Marketing

Objetivo

e Apresentar os resultados dos estudos na solu¢dao Plano de Marketing
Avancado e da aplicacao nas empresas.

Tempo

e 160 minutos

Recursos necessarios

e Slide S4Ee

e Equipamento Multimidia

e Apresentacao dos Planos de Marketing das empresas em PPT
e Flip-chart

* Pincéis Atdmicos

Procedimentos essenciais

Primeira Etapa: Orientacao para Preparacao

e Informe aos participantes que cada grupo de empresas fara uma breve
apresentac¢ao do seu Plano de Marketing, considerando os conhecimentos
adquiridos a partir da solucdao Plano de Marketing Avancado, elaborado de
acordo com o roteiro a seguir:



Plano de Marketing Avancgado | Guia do Facilitador

Apresentagao do
Plano de Marketing
ROTEIRO

e 1°. slide: missdo — visao e valores
e 2°. slide: matriz swot = FOFA

o 3°.slide: caracterizagdo de mercado, segmentado e
definicao de publico alvo

e 4°.slide: objetivos e metas
e 5°. slide: posicionamento e slogan da empresa

e 6°. slide: estratégias para 4 P's, pecas publicitarias, agoes,
inovacgoes, etc.

e 7°.slide: resultados até este momento e perspectivas
futuras

e 8°.slide ao 10°. slide: Fotos e/ou alguma demonstragao
de resultados obtidos

e aprendizado

e Avaliacdo com base na aplicagdo dos conhecimentos na
empresa

e Ferramenta Click Marketing Avangado

Slide S4Ee

Peca a ici
Po‘g/vergs !oatrtlapantes para entregarem suas apresentacdes em arquivo
oint, que serao exibidas e i
, m equipamento multimidi
: ia, e salve-as
computador que estiver sendo utilizado no Encontro "

Verifi [ ici
que pfewarrlente. com os participantes se eles autorizam que as
apresentacdes sejam filmadas e gravadas.

Solicite a ici
ol os participantes para preencherem e assinarem a autoriza¢do de
e imagem, conforme modelo a seguir: 9 -
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AUTORIZACAO

Eu,
Autorizo o Sebrae/UF - Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de(o)
a utilizar minhas imagens gravadas em audio e video
referentes a Solucdo Plano de Marketing Avancado - integrante do Programa
Sebrae Mais, realizada em (cidade — UF). As imagens
serdo utilizadas somente para fins educacionais e de apresentacao da referida
Solucdo em midia digital, impressa, radiofénica e audiovisual.

Declaro ainda que estou ciente que o intuito ndo sera de cunho promocional da
minha empresa.

Cidade/UF, de de
Nome completo: CPF:
Empresa: CNPJ:

Segunda Etapa: Apresentacao das empresas

e Peca aos participantes para se apresentarem por empresas.
e Informe que cada empresa tera 10 minutos para apresentacao.

e Durante a apresentacao, registre numa folha de papel a parte os pontos
principais que gostaria de comentar.

e Vocé tera 5 minutos para comentarios gerais, somente ao final de cada
apresentacao.

e Apo6s cada apresentacao, verifique se algum participante quer fazer alguma
pergunta a empresa.

e Ao final do Encontro, salve todas as apresentacdes das empresas como
subsidio para relatério final do acompanhamento do seu trabalho.
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Atividade 5 - Feira do Futuro

Objetivo

e Incentivar os participantes a imaginarem o futuro de suas empresas, darem
continuidade a sua aprendizagem e a manutencao das mudancas efetuadas
nos negdcios. Definirem novas metas desafiadoras para o futuro.

Tempo

e 60 minutos

Recursos necessarios

e Pincéis Atdbmicos
e Folhas de flip-chart

e Qualquer material que desejarem utilizar para representar seus produtos ou
servicos no futuro

e Link do filme: “A Day made of glass” http:/www.youtube.com/
watch?v=6Cf7IL_eZ38 - Produzido por CORNING Incorporated — 2010 — www.
corning.com.Mesas para exposicao de produtos

Procedimentos essenciais

e Apresente o Filme “A Day made of glass”.

e Apods a exibicao, pergunte aos participantes qual a mensagem de maior
impacto que o filme provocou.

e Comente que toda a tecnologia que viram, em breve, sera ultrapassada e que
ha que se pensar em novas tendéncias.

e Emseguida, explique aosparticipantesqueiraovivenciarumadinamicachamada
“Feira do Futuro”, na qual o objetivo de cada empresa sera desenvolver uma
inovacao para seu produto ou um produto ou servico inédito para seu publico-
alvo. Depois, deverdao expor esta ideia e vendé-la na "Feira do Futuro™ (mesas
para exposicao).
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Inicie solicitando que pensem no inicio de suas empresas e em seus produtos
e servicos, considerando toda evolucao que ja implantaram. Comente como é
surpreendente que na atualidade tudo muda e evolui com uma rapidez incrivel,
as inovagoes tecnoldgicas surgem e vao deixando sempre algo obsoleto ou, no
minimo, servicos em desuso ou produtos ‘fora de linha’.

Faca um breve relato sobre os recursos do passado, por exemplo: uma pessoa
gue desejava se comunicar ou comercializar produtos tinha que enviar carta
pelo correio e mostrar o produto pessoalmente para o cliente. Atualmente, ele
envia por e-mail, o cliente escolhe tudo on-line, define caracteristicas, faz seus
pedidos, paga pela internet e recebe na porta da sua casa o que solicitou. Se o
mundo esta assim agora, imaginem daqui a 10 anos?

Solicite a turma que formem os grupos por empresa participante.

Pergunte se ja pararam para imaginar como sera o ano de 2020. Comente:
Vivemos cercados de tecnologias, antes imaginadas como impossiveis. Com
tantas invengdes e inovagdes, afinal aonde vamos parar? A cada dia que passa,
ndo conseguimos mais viver sem estes produtos e servicos que se tornaram
importantes para atender novas necessidades. Comente ainda as tendéncias e
previsoes ja apontadas para o futuro, tais como: sustentabilidade, mobilidade,
vendas e canais digitais, facilidades multiplas para o cliente, flexibilidade
no atendimento, preocupac¢ao com o planeta, ideologia do mundo verde,
equipamentos em dimensdes cada vez menores e mais leves e potentes, entre
tantas outras.

Pergunte aos participantes se estdo preparados para este futuro breve e peca
que facam uma reflexao sobre como imaginam suas empresas, produtos e
servicos no futuro, ficticiamente em 2020. Que inovac¢ao, produto ou servicos
haveria para uma demanda ainda latente?

Estimule a criatividade dos participantes, colocando um fundo musical que
remeta ao tema: futuro, espaco, lembrancas etc. Sugestao: trilha de filmes ou
melodias instrumentais que favorecam uma viagem mental ao ano 2020.

Solicite que fechem os olhos, oucam a musica e que através da imaginacao
viajem até o ano de 2020. Peca que observem como veem o mundo nesta
experiéncia imaginaria, como estdo suas empresas, seus produtos... Como é
este futuro?

Solicite que em grupos por empresa pensem em algo que seria inédito ou
inovador para surpreender seus clientes.
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* Peca que escrevam esta ideia no papel com todas as caracteristicas, explicitando
as necessidades e desejos atendidos e os beneficios e vantagens que encantariam
os consumidores.

e Informe que a representacdo desta ideia pode ser expressa em imagens de
recortes, em desenhos, simulacdes ou qualquer outro recurso que possam
utilizar no momento da apresentacao.

e Peca que os participantes se preparem para apresentarem suas ideias e ouvirem
guestionamentos por parte dos ‘consumidores” (papel que sera representado
pelos facilitadores e pela a equipe do Sebrae que acompanha a solu¢ao Plano
de Marketing Avancado).

e Apos as apresentacoes, siga as etapas do Ciclo de Aprendizagem Vivencial:

Relato

* Que sentimentos essa vivéncia provocou em vOcés?
e Como vocés reagiram ao se transportar para o ano 2020?
* Qual foi o momento da sua criacdo que o deixou mais entusiasmado?

e Como vocé se sentiu tendo que imaginar uma inovacao para seu negocio?

Processamento

e Como vocé imagina o mercado em que vocé atua no ano de 2020?

* Que necessidades e desejos poderao ter os seus clientes?

Generalizagbes

® Que licdes seriam possiveis tirar para sua vida e também para a empresa?

e A partir dessa vivéncia, qual a pratica que vocé pode incorporar ao seu dia a
dia na empresa?

e Qual avisao de futuro para sua empresa?

e Cumprimente os participantes por suas ideias e estimule-os a providenciarem
a implantacao, o mais breve possivel.
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Atividade - Encerramento

Objetivo

e Avaliar a solucao Plano de Marketing Avancado.
e Encerrar o Encontro.

Tempo

e 20 minutos

Recursos necessarios

e Fichas de Avaliacao
e Slide S5Ee

Procedimentos essenciais

e Reforce o compromisso dos participantes com suas metas pessoais.

e Entregue as Fichas de Avaliacao e peca que as preencham.

e Convide os participantes para ficarem em pé.

e Peca que cada participante expresse em uma palavra a avalia¢ao da solugao.

e Faca a entrega dos certificados, salientando que este seja mais um estimulo
para que deem continuidade aos estudos ou outras formas de aprendizagem
continua.

e Faca o encerramento do Encontro, desejando sucesso na conducao do
marketing de suas empresas e agradeca pela participacao de todos.

e Pode utilizar, caso queira, uma técnica que vocé considere sugestiva para
finalizar a solucdo de forma positiva e estimulante.
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Plano de Marketing
Avancado Sebrae Mais

oy

Agradecemos €
Desejamos Sucesso!

S5Ee
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