Anexo 1:
Encontro Iniciacao

Participante: Diagnéstico de Plano de
Marketing Avancado Individual e da Empresa
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EMPRESA:

PARTICIPANTE:

Nos parénteses da 1°. coluna, responda individualmente as questdes; nos da 2°.
coluna, responda junto com outro membro da sua empresa, atribuindo uma pon-
tuacao, conforme os critérios abaixo:

1. Nao conheco.
2. Conheco, ja entendo o conceito, mas nao utilizo na minha empresa.
3. Ja aplico na minha empresa.

4. Aplico e fago andlises que me auxiliam na tomada de decisdes.

1 - MOTIVACAO PARA ELABORACAO DO 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 informacoes estratégicas e formular objetivos da empresa.

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

Individual - Empresa

( ) Histérico da empresa.

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

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

()
()
()
()

2 - AMBIENTE DE NEGOCIOS

e Auvaliar 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.
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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 Mercadoldgicas.
() ( ) Pontos Fracos e Fortes da empresa
(vantagens e beneficios — deficiéncias).
() ( ) Dados sobre Oportunidades e Ameacas do Mercado (tecnologia,
politica, economia, sociedade, legislacdo, 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 e consumidores 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.

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 de Perfil de Publico-alvo.

( ) Comportamento e critérios de compra dos clientes.
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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.

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

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

6. ESTRATEGIAS PARA O MARKETING MIX

e Conhecer as taticas e ferramentas do marketing mix.

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

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

Individual - Empresa

() ( ) Taticas para: produto, preco, ponto de venda — promocao —
comercializacao.
() () Selegdo de ferramentas de marketing.
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() ( ) Meios para operacionalizar.
() ( ) Caminhos para atingir os objetivos de marketing.

7. IMPLEMENTACAO E AVALIACAO DO PLANO DE MARKETING

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

Definir indicadores e métodos de mensuracao de resultados.

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

Individual - Empresa

( ) Execucdo das a¢des do plano de marketing.

( ) Cronograma de acao.

( ) Monitoramento do plano de marketing.

( ) Definicao de indicadores de resultados.

( ) Mensuracao de resultados do plano de marketing.
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Depois de atribuida a pontuacao das questoes, faca a soma de todos os itens:

Total da sua pontuagao Total da sua empresa

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

Média do grupo Maior pontuacao




