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A partir de agora, vocé inicia uma jornada de aprendizagem.

O GPS - Guia Personalizado de Solucdes, que vocé esta recebendo agora, servira
como um guia durante todo o seu percurso. Nele estardo armazenadas as
orientagoes, as estratégias de aprendizagem e os resultados alcan¢ados.

Inclua no seu GPS todos os materiais que vocé ira receber, bem como outros que
vocé considerar importantes.

O proposito desta solucdo é propiciar condi¢cdes para que vocé desenvolva
competéncias para:

e 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;

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

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

e Refletir de forma sistémica sobre os negdcios da empresa.



Encontro Iniciacao




Plano de Marketing Avancado

O propésito deste encontro é criar condicdes para que vocé desenvolva compe-
téncias para:

e Conhecer os diversos aspectos que envolvem a gestdao de marketing da
empresa;

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; e

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

Roteiro de Atividades:

Atividade 1 - Programa da Solucao Plano de Marketing Avancado

e Exposicao oral interativa sobre a metodologia da solucao Plano de Marketing
Avancado.

Atividade 2 - Mapa de Temas do Plano de Marketing Avancado

e Leitura de texto e constru¢do do mapa em grupo.

Atividade 3 - Estrutura do Plano de Marketing

e Apresentacao dialogada sobre a estrutura do Plano de Marketing.

Atividade 4 - Temas e Competéncias

e Exposicao oral interativa sobre os temas e competéncias da solucao.
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Atividade 5 - Diagnostico Plano de Marketing

e Elaboracado do diagnéstico individual do Plano de Marketing.

Atividade 6 - Percepc¢ao e Mudanca de Atitudes

e Exibicao de filme e dinamica de grupo.

Atividade 7 - Diagnostico Atitudinal

e Reflexao e preenchimento do diagnéstico atitudinal.

Atividade 8 - Elaboracao do Contrato de Aprendizagem

e Leitura e Assinatura do Contrato de Aprendizagem da solu¢ao Plano de
Marketing Avancado.

Atividade 9 - Atitudes essenciais para o estudo compartilhado

e Participacdao em dinamica de grupo.

Atividade 10 - Diagndstico da empresa

e Elaboracdo do diagnostico da empresa.

Atividade 11 - Plano de Desenvolvimento Pessoal

e Elaboracado do Plano de desenvolvimento pessoal: cronograma, projeto
de aprendizagem, plano de estudo, apresentacao e orientacdo sobre os
relatoérios parciais.
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Atividade 1 - Programa da Solucao Plano de
Marketing Avancado

Acompanhe a apresentacao da solucao Plano de Marketing Avancado e faca
anotacoes que vocé considera importantes, abaixo dos slides a seguir.

Programa Plano de
MarketingAvangado

Sejam Bem-Vindos!

S1Ei
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Aprendizado Baseado
no Trabalho

e Investigagao
e Diagnostico
e Desenvolvimento

e Demonstragao

S2Ei
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Préximos Passos...

Palestra Avaliagao
de perfil
Adesao
(%) : l
. c\aG

Formacao
ER 1 F]

DESENVOLVIMENTO DOS ESTUDOS E
ACOMPANHAMENTO DA IMPLANTACAO

Encontro
60 DIAS — 60 HORAS Encerramento

20 dias 40 dias 60 dias 8 horas

Inicio

Atendimento Atendimento Encontro

presencial presencial  Encerramento
1 hora 1 hora 8h

S3Ei
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Cronograma

Encontro Descricao Data Horario Dia semana Duracao

Palestra
. Prazo p/ Adesdo
Presencial —
Encontro Iniciagao

Presenciais | Atendimentos personalizados

N
=
o
=
QO
w

Presencial Encontro Encerramento
Total de horas 82 horas

SAEi
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Plano de Marketing Avancado

Programa

e Duracao: 60 dias

e Palestrade sensibilizacdo: 2 horas
« Encontros Presenciais: 18 horas

e Iniciacdo: 8 horas (Inicio do Percurso)

e Dois Atendimentos Presenciais: 1 hora cada
(Avaliagao da Rota)

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

e Acompanhamento pela Internet

SSEi
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Encontro iniciacio

Inicio do Percurso

Competéncias do Encontro

Atitudinais: Comprometer—se com a aprendizagem autodirigida
€ com atitudes consideradas Necessarias para o desenvolvimento
de acSes de Marketing.

S6Ei
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pPlano de Marketing Avancado
Encontro iniciacao

[ Entrevista__

e Orientacao para o diagnéstico pessoal e da em
elaboracdo do plano de desenvolvimento pessoal e

projeto de aprendizagem

presa,

S7Ei
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Plano de Marketing Avancado

Acompanhamento

* Comunicacso individual e coletiva pela Internet
* Didrio Digital, Férum, Chat, Biblioteca, Avisos

* Estratégias personalizadas

* Relatérios parciais

* Aplicacdo dos aprendizados na empresa

* Avaliacdo individualizada

S8Ei
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plano de Marketing Avancado

Acompanhamento

Atendimentos Presenciais

e Esclarecer as duvidas e auxiliar no processo de
desenvolvimento dos estudos e da implantacao na

empresa.

SOEi
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Plano de Marketing Avancado

ENCONTRO
ENCERRAMENTO

Ponto de Chegada

* Avaliacdo comparativa com o diagnéstico inicia|

* Narrativa de aplicacdo dos projetos, técnicas e
instrumentos aprendidos.

* Entrega do Relatério Fina|

* Expectativas Para o futuro

* Encerramento d; solucdo e dos Proximos passos ...

S10Ei
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Atividade 2 - Mapa do Plano de Marketing
Avancado

1° Etapa — Texto

Leia o texto A importancia do plano de marketing para a empresa e anote os
pontos considerados importantes. Eles Ihe dardo subsidios para a construcao do
mapa do plano de marketing.

A importancia do plano de marketing para sua empresa
Autora: Tania Lima — Consultora Sebrae

O plano de marketing de uma empresa € um documento integrante do seu plane-
jamento estratégico, que envolve analise de fatores externos e internos a empre-
sa, para que sejam tomadas decisdes sobre os elementos: preco, ponto de venda,
produtos/servicos, promoc¢oes, acdes de comercializa¢ao e divulgacgao.

Os objetivos do plano de marketing devem ser orientados para o mercado para
estabelecer e manter relacionamentos favoraveis com clientes e demais envolvidos
nas operacdes da empresa, além de buscar um diferencial competitivo no mercado
e conquistar um posicionamento de valor. A esséncia dos objetivos de marketing é
a obtenc¢ao e manutencao de lucro.

Um bom plano de marketing permite que a empresa organize informacdes, con-
siga visualizar seus pontos fortes e fracos, sua situacdao atual diante dos concor-
rentes e as oportunidades e ameacas do mercado. Permite ainda que vocé planeje
suas a¢oes 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 comple-
tarem seu primeiro ano de vida, conforme relatérios e levantamentos realizados
pelo Sebrae (Fonte: Relatério “Fatores Condicionantes e Taxas de Sobrevivéncia
e Mortalidade das MPE’s no Brasil” — Sebrae, 2007) se deve a alguns aspectos que
contribuem para tal: desconhecimento dos elementos basicos de marketing, falta

21
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de orientacao para o mercado, falta de acesso a informacdes importantes, grau
de competitividade do mercado, auséncia de niveis competitivos de qualidade
em produtos e servi¢os, entre tantos outros. Desta forma, fundamentalmente, as
empresas de menor porte exigem uma pratica de marketing diferenciada, uma
contribuicao pautada em estudos aplicaveis na empresa, que considerem suas ca-
racteristicas, capacidade produtiva ou de atendimento e a forma de atuacao.

A empresa que nao possui um plano de marketing eficiente podera até obter re-
sultados, mas podera estar perdendo em lucro, mesmo sem perceber que isso esta
acontecendo. A falta ou um plano de marketing mal elaborado, sem informacoes
de mercado, atuara na superficialidade e podera causar os seguintes problemas
nas empresas:

Desperdicar recursos e investimentos desnecessarios em acdes mercadolégicas
de baixo impacto nos negécios, devido a falta de informacdes atualizadas de
mercado;Desconhecer quais aspectos que estao sendo bem conduzidos no marke-
ting 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, de-
sign, tamanho, cor etc., oferecendo diferenciacao por meio de caracteristicas tan-
giveis e intangiveis esperadas pelos clientes;Disponibilizar os produtos em pontos
de venda com baixo indice de frequéncia do publico-alvo da empresa;Precificar
incorretamente seus produtos, sem considerar aspectos que vao além dos calculos
de custos fixos, variaveis e margem desejada; eGerir mal as atividades por nao ha-
ver controles e cronogramas previamente organizados para tal.

A empresa deve estar preparada para seu crescimento. Se ela atinge outro pata-
mar de resultados, devera alinhar seu plano de marketing de forma a acompanhar
as mudancas oriundas deste crescimento. Assim, as principais funcdes 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.

As providéncias praticas e operacionais que a empresa deve executar sao: imple-
mentar, monitorar, acompanhar e rever constantemente suas acdes para fazer
ajustes diante da atualizacdo de informacdes do ambiente e do seu setor que po-
dem influenciar seus negécios.
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2° Etapa - Construcao do Mapa

Construa, juntamente com seu grupo, o mapa do Plano de Marketing. Siga as
orienta¢des do Facilitador.

PLANO DE —»( j

[ )4_ MARKETING
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Atividade 3 - Estrutura do Plano de
Marketing

Partici .
articipe da exposicao dialogada sobre a estrutura do plano de marketing

o . .
mpartilhando suas experiéncias, durante a apresentacgao

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,
distribuicao

Implementa Agoes de resultado

Possui Diferencial Competitivo

Possui Posicionamento no Mercado

S11Ei

promogoes e
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Plano de Marketing

Estrutura do Plano de Marketing:

Motivacio — Pesquisas — Situacdo Inicial
Ambientes de Negécios

Mercado e Publico Alvo

Objetivos Estratégicos

Diferencial e Posicionamento
Estratégias Mkt Mix

Implementacdo e Avaliagdo de Resultados

S12Ei
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Como planejar para obter
melhores resultados?

O QUEE PRECISO?

Conhecer O Mercado € Tendéncias
Analisar a Concorréncia
Oferecer Vantagens € Beneficios

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

Buscar Novos clientes e Manter € fidelizar 0S clientes
atuais

S13Ei
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Plano de Marketing
Avancado

* Diagnéstico individua|

ONDE ESTOU? Diagnstico por empresa

Diagnéstico individual
Diagnéstico por empresa

AONDE QUERO CHEGAR?

Diagnéstico individual
Diagnéstico por empresa

QUAL E O CAMINHO? *

Diagnéstico individual
Diagnéstico por empresa

PONTO DE CHEGADA '

S14Ei
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Plano de Marketing.
Avancado Sebrae Mais

\\\‘

S15Ei

Atividade 4 - Temas e Competéncias

Nesta atividade, vocé conhecera todos os temas e competéncias que a solucao
contempla, possibilitando a empresa:

Analisar os aspectos fundamentais do plano de marketing para melhorar o
processo de tomada de decisdes e resultados da empresa, por meio de uma
gestao de marketing eficaz.

Acompanhe a apresentacao e estabeleca uma relacdo com o mapa que foi
elaborado na atividade 3.

Competéncias gerais a serem desenvolvidas ao longo dos estudos:

e Compreender e interpretar criticamente as situacdes de oportunidade ou
ameacas diante dos pontos fortes e fracos da empresa para fundamentar
decisdes 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, de forma a
envolver e comprometer a equipe com os resultados e construir diferencial
competitivo do seu negdcio;
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Predispor-se a desenvolver, periodicamente, pesquisas e levantamento de
informacdes que permitam inovar e diferenciar; e

Refletir de forma sistémica sobre os negdcios da empresa.

Temas e competéncias que poderao ser desenvolvidos na Solucao:

1.

MOTIVACAO PARA ELABORACAO DO PLANO DE MARKETING

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

Compreender aimportancia e valorizar a acdo de elaborar o plano de marketing
e de fazer revisdes periddicas sobre os propdsitos e objetivos empresariais;

Organizar as informacgdes estratégicas da empresa;

Elaborar o propodsito de existéncia da empresa (missao) e projetar intencoes
futuras para ela (visao);

Formular os objetivos estratégicos da empresa;
Predispor-se a ter um olhar critico da empresa; e

Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negocios.

AMBIENTE 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
aspectos 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 decisdes;

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

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 transformacdes.

29
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3. MERCADO E PUBLICO-ALVO

e Reconhecer os diferentes mercados e seu potencial de demanda;

e Interpretar a diversidade 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 que
tenha capacidade instalada para atender;

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

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

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

4. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

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

e Compreender o mercado e as necessidades dos clientes com orientagao para
resultados;

e Formular objetivos estratégicos relacionados as metas qualitativas e
quantitativas;

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

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

5. POSICIONAMENTO E DIFERENCIAL COMPETITIVO

e Conhecer Tendéncias e Oportunidades de mercado;

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

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

Construir um posicionamento da empresa, de produto e servi¢cos 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.

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; e

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

IMPLEMENTACAO E AVALIACAO DO PLANO DE MARKETING

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

Definir indicadores e métodos de mensurag¢ao de resultados do plano de
marketing adquiridos durante esta solu¢ao e aplicados na prépria empresa;

Construir um plano de acao para a implementacao e a avaliacao do plano de
marketing, utilizando os conhecimentos adquiridos durante esta solucéo e
aplicados na prépria empresa;

Implementar as acdes definidas no plano de marketing;
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e Monitorar sistematicamente o desenvolvimento dos resultados, bem como as
contribuicdes de cada componente do plano de marketing; e

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

ApOs a apresentacao dos temas e competéncias, acompanhe as orienta¢des do
educador referente a ferramenta Click Marketing a qual podera ser acessada
pelo seguinte endereco: www.clickmarketing.sebrae.com.br

Atividade 5 - Elaboracao do Diagndstico
Individual

Preencha o formulario de diagnéstico individual localizado no anexo 1 do Encon-
tro de Iniciacao.
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Atividade 6 - Percepcao e Mudanca de
Atitudes

Assista ao filme Zéa e registre nesta folha seus comentarios sobre o filme.

Na sequéncia, participe da leitura das competéncias atitudinais necessarias para
conduzir uma gestdao de marketing eficaz e reflita sobre cada uma delas.

33
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Competéncias Atitudinais

Para atingir os melhores resultados, é necessario que vocé adote atitudes que pos-
sam contribuir para o desempenho do plano de marketing: o estudo desta solucao
Plano de Marketing Avancado Ihe dara condi¢cdes para desenvolver as seguintes
competéncias:

e Predispor-se a investir em sua formacao técnica e cientifica, a ter uma atitude
de reflexdo em todas as acoes e a desenvolver competéncias atitudinais
necessarias a um gestor de marketing da empresa;

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

e Refletir de forma sistémica sobre os negoécios da empresa;

e Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negdcios;

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

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

e Envolver-se com a formulacado e o alcance dos objetivos do plano de
marketing;

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

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

e Desenvolver atitudes comprometidas com os resultados do plano de
marketing.
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Atividade 7 - Diagnostico Atitudinal

Nesta solucao educacional, serao oportunizadas situacdes para o
desenvolvimento de competéncias atitudinais consideradas necessarias para o
bom desempenho na elaboracao do Plano de Marketing. Leia cada uma e reflita
se ja as desenvolveu ou se precisa empenhar-se para desenvolvé-las.

Predispor-se a desenvolver, periodicamente, pesquisas e levantamento de infor-
macdes que permitam inovar e diferenciar a empresa no mercado.

( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la

Refletir de forma sistémica sobre os negdcios da empresa.
( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la

Estar receptivo as novas ideias e paradigmas de negécios.
( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la

Predispor-se a avaliar a empresa em relacdo as tendéncias e interferéncias do am-
biente externo para antecipar-se em busca de transformacdes.

( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la

Perceber a importancia de diferenciar os segmentos de mercado para focar na-
gueles que a empresa deseja atingir.

( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la
Envolver-se com a formulacao e o alcance dos objetivos do plano de marketing.

( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la
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Perceber criticamente a imagem atual da empresa e refletir sobre novos
posicionamentos

( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la

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

( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la
Desenvolver atitudes comprometidas com os resultados do plano de marketing.

( ) Ja possuo ( ) Preciso desenvolvé-la

Atividade 8 - Elaboracao do Contrato de
Aprendizagem

Leia e assine o Contrato de Aprendizagem localizado no anexo 2 se comprome-
tendo a cumprir com sua parte, conforme as condi¢des apresentadas, compreen-
dendo também que o Sebrae se responsabilizara pelo papel a que se propde.
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Atividade 9 - Atitudes essenciais para o
estudo compartilhado

Vocé participara de um trabalho em equipe, denominado dinamica “Construcao
da Torre"”, em que vivenciara uma situa¢ao desafiadora a ser conduzida em equipe.

Aguarde as orienta¢des do facilitador para iniciar o trabalho em equipe.

Registre nas linhas abaixo seus comentarios sobre a atividade.
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Atividade 10 - Diagnoéstico da Empresa

Elabore com o outro participante da empresa o diagnéstico do Plano de
Marketing da sua empresa.

Responda as questdes, atribuindo uma pontuacgao, conforme critérios abaixo:

1 — Nao conheco.

2 — Conheco, mas nao utilizo na minha empresa.

3 - Aplico na minha empresa.

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

1 - MOTIVACAO PARA ELABORACAO DO PLANO DE MARKETING

e Conhecer os elementos essenciais que a empresa deve ter para 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 objetivos da empresa.

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

Individual - Empresa

( ) Histérico da empresa.

( ) Determinacdo da razao de existéncia da empresa (missao).

( ) Determinacao de como deseja ver a empresa no futuro (visao).
( ) Valores empresariais preservados pela cultura da empresa.

()
()
()
()

2 - AMBIENTE 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.



Plano de Marketing Avancado

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 Andlise de Informac¢des Mercadoldgicas.
( Pontos Fracos e Fortes da empresa

(vantagens/ 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 decisdo e comportamento de compra.

e Investigar e agrupar consumidores potenciais dos produtos/servicos 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
da demanda atual) — dados quantitativos.

* 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 de Perfil de Publico-alvo.

( ) Comportamento e critérios de compra dos clientes.

AN AN AN AN AN N
Nt N N N N N
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4 - OBJETIVOS ESTRATEGICOS DO PLANO DE MARKETING

e Estabelecer objetivos estratégicos para atingir metas mercadoldégicas.
e Compreender o mercado e as necessidades dos clientes.

e Relacionar objetivos estratégicos as metas qualitativas e quantitativas.

Individual - Empresa

( ) Determinacao de objetivos do plano de marketing.
( ) Determinacao de objetivos com foco no negdcio.

( ) Definicao de metas qualitativas.

( ) Definicao de metas quantitativas.

AN AN AN N
N N N N

5. POSICIONAMENTO E DIFERENCIAL COMPETITIVO

e Conhecer Tendéncias e Oportunidades de mercado.
e Analisar mercado concorrencial para estabelecer seu diferencial competitivo.

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

e Construir um posicionamento da imagem da empresa.

Individual - Empresa

() ( ) Andlise de concorréncia.
() ( ) Imagem da empresa.
() ( ) A empresa oferece algo para se diferenciar no mercado.

ESTRATEGIAS PARA O MARKETING MIX

o

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 para: produto, preco, ponto de venda — promocao -
comercializacao.

Selecdo de ferramentas de marketing.

Meios para operacionalizar.

Caminhos para atingir os objetivos de marketing.

N N N
N N’
—~ ~ ~
N N’ N

7. IMPLEMENTACAO E AVALIACAO DO PLANO DE MARKETING

Analisar o plano de marketing, implementar e monitorar as acoes.

Definir indicadores e métodos de mensurac¢ao de resultados.

Construir um plano de acao para a implementacao e a avaliacao do plano.

Individual - Empresa

( ) Execucao das a¢oes 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 N
N N N N N

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

Total da sua pontuacio Total da sua empresa

e Entregue ao facilitador o valor total da soma de sua empresa.
e Registre na tabela abaixo os totais do grupo.

Média do grupo Maior pontuacao
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Atividade 11 - Plano de Desenvolvimento
Pessoal

Preencha o Plano de Desenvolvimento Pessoal (anexo 3), detendo-se nas compe-
téncias consideradas necessarias, neste momento, antes da entrevista.



