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Encontro Encerramento

Programa Plano de
Marketing Avancgado
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Plano de Marketing Avancado

Encontro Encerramento

Ponto de Chegada

* Auvaliacdo comparativa do diagnéstico inicial

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

* Entrega Plano de Marketing e Relatério Final
* Expectativas para o futuro

* Encerramento da solucdo
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Plano de Marketing Avancado

O propdsito do Encontro Encerramento é criar condi¢des para que vocé desenvolva
competéncias para:

e Compreender o processo de tomada de decisdes, mediante analise das
informacdes de marketing da empresa e do ambiente externo;

e Apresentar relatério final que comprove as aprendizagens e as experiéncias
desenvolvidas, sinalizando as mudancas observadas;

e Realizar analise comparativa do diagnéstico individual e da empresa, antes e
apos a aprendizagem; e

e Refletir sobre as atividades planejadas e realizadas durante a solu¢ao Plano
de Marketing Avancado e predispor-se a dar continuidade ao processo de
aprendizagem.
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Competéncias do
Encontro Encerramento

Cognitiva:

e Compreender processo de tomada de decisao,
mediante analise das informacgoes mercadolégicas da
empresa e do ambiente externo.

Operacional:

e Apresentar plano de marketing e relatorio
comprovando a aprendizagem e experiéncias,
sinalizando as mudangas.

o Realizar analise comparativa do diagnéstico individual
e da empresa antes e apos a aprendizagem.

Atitudinal

e Refletir sobre as atividades planejadas e realizadas
durante a solucdo e predispor-se a dar continuidade ao
processo de aprendizagem.
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Plano de Marketing Avancado

Roteiro de Atividades:

Atividade 1 - Anadlise dos Resultados

e Estudo de caso em grupo e proposta de solucao e tomada de decisdes.

Atividade 2 - Elaboracao do Diagnéstico Individual e da Empresa

e Elaboracao do diagnostico do Plano de Marketing — individual e da empresa,
comparando com o preenchido no Encontro Iniciacao.

Atividade 3 - Apresentacao do Plano de Marketing

e Exposicao oral pelos participantes referente aos Planos de Marketing de suas
empresas elaborados durante a solucao.

Atividade 4 - Feira do Futuro

e Dinamica de grupo para definicdo de novas metas desafiadoras para o
futuro.

11
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Encontro Encerramento
Participante

Atividade 1 - Analise de Resultados

O texto a seguir é a base para um estudo de caso que vocé vai resolver juntamente
com seu grupo. Aguarde orientacdes do facilitador.

Mix Moda - Loja Multimarcas confecc6es femininas

A MixModa é uma loja de varejo multimarcas de confeccdes que atua ha 6 anos em
uma cidade do interior de Sao Paulo. A loja atua no segmento de moda feminina
voltado 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 e o movimento e o
fluxo de clientes sao favoraveis. A politica de pre¢os era determinada levando em
conta o comportamento do mercado.

Entretanto, uma das donas saiu da sociedade e a que permaneceu resolveu mudar
o ponto de venda saindo do centro, onde estao as lojas mais populares, e abrir a
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 pelo 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 sé 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 promocgdes
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 e 90 dias. Periodo menor do que a loja demora para vender os produtos.



Plano de Marketing Avancado

Seus resultados apenas empatam com suas despesas. A lojista deseja manter a
loja, mas tem receio de trocar as marcas e perder o publico, embora almeja obter
lucro. Sente que esta trabalhando para cumprir com as despesas.

Questoes:

e Este é um problema de produtos, precos, propaganda, ponto de venda ou de
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 relagao a
produtos/marcas?

4
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Encontro Encerramento
Participante

Atividade 2 - Elaboracao do Diagnéstico
Individual e da Empresa

Preencha a seguir o Diagnéstico do Plano de Marketing Avancado

Diagndstico do Plano de Marketing Avancado

Primeira Etapa:

Nos parénteses da 12 coluna, responda individualmente as questdes; nos da 2°
coluna, responda junto com outro membro da sua empresa, atribuindo uma
pontuacdo, conforme os 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 e faco analises 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 propositos e objetivos empresariais.

e Organizar as informacdes estratégicas e formular objetivos da empresa.

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

Individual - Empresa

() () Historico da empresa.

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

() () Determinacao de como deseja ver a empresa no futuro
(visao).

() ( ) Valores empresariais preservados pela cultura da empresa.
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2 - Ambientes de Negdcios

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 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, legislacdo, cultura e
demografia).

() ( ) Dados sobre Oportunidades e Ameacas do Setor

(fornecedores, concorrentes, consumidores e distribuidores).

(
(

3 - Mercado e Publico-alvo

e Reconhecer os diferentes mercados e seu potencial de demanda.
e Interpretar diferencas no processo de decisdao e comportamento de compra.

e Investigar e agrupar potenciais 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
de demanda atual) — dados quantitativos.

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

15
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Encontro Encerramento
Participante

Individual - Empresa

4 -

( ) 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.

e e e e R )
N N N N N N

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

5-

( ) Determinacao de objetivos.

( ) Determinacao de objetivos com foco no negécio.
( ) Definicao de metas qualitativas.

( ) Definicao de metas quantitativas.

e R R
N~ N N N

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
construcao de imagem fortalecida.

Construir um posicionamento da imagem da empresa.
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Individual - Empresa

()
()
()

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

6 - Estratégias 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
inovacao, diferencial ou impulso para gerar resultados para a empresa.

Individual - Empresa

()

—~ N~
~— N N

() Taticas: produto, preco, ponto de venda, promogao e
comercializacdo.

() Selecao de ferramentas.

( ) Meios para operacionalizar.

( ) Caminhos para atingir os objetivos de marketing.

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

e R e N
N N N N N

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

( ) Cronograma de acao.

( ) Monitoramento do plano de marketing.

( ) Definicdo de Indicadores de resultados.

( ) Mensuracao de resultados do plano de marketing.

17
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Coloque, no quadro comparativo abaixo, sua pontuac¢ao anterior e sua pontuacao atual.

Total da sua pontuacao anterior Total da sua Pontuacao atual

Segunda etapa:

Preencha novamente agora o diagnéstico, juntamente com o outro

participante, utilizando os parénteses da 2° coluna para anotar os dados da
sua empresa.

Aguarde orientacdes do facilitador para realizar a comparacao da pontuacao
da empresa atual com a média da pontuacao obtida anteriormente.

Coloque, no quadro comparativo abaixo, a média da pontua¢ao da empresa
anterior e a média da pontuacao da empresa atual.

Média da pontuacdao da empresa anterior Média da Pontuacao da empresa atual
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Atividade 3 - Apresentacao d
oP
Marketing ; ano de

~ = . = e

dor antecipadamente. A

. Apresente seu plano de marketing ¢ ici

om

da empresa para a turma e para o facilitador. ’ puire peridpane

Apresentacao do
Plano de Marketing
ROTEIRO

1°. slide: missdo - visao e valores

20 slide: matriz swot = FOFA

30 slide: caracterizagao de mercado, segmentado e
definicao de publico alvo

4°. slide: objetivos e metas

5°. slide: posicionamento € slogan da empresa

6°. slide: estratégias para 4 P’s, pecas publicitarias, acoes,
inovacoes, etc.

7°_slide: resultados até este momento e perspectivas
futuras

8°. slide ao 10°. slide: Fotos e/ou alguma demonstracao
de resultados obtidos

S4Ee
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Encontro Encerramento
Participante

Faca as anotacdes que julgar serem importantes durante as apresentacdes das
demais empresas

‘e

4
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Atividade 4 - Feira do Futuro

Nesta atividade, vocé e outro participante da sua empresa terao um momento
para imaginar o futuro do seu empreendimento, contemplando clientes, produ-
tos e servicos. Posteriormente, irdo apresentar para a turma uma inovacao, produ-
to ou servico inédito para sua empresa na “Feira do Futuro”.

Relate suas ideias e percepc¢des a partir desta dinamica

21



Plano de Marketing
Avancado Sebrae Mais

Wy

Agradecemos €
Desejamos Sucesso!

S5Ee
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Todos os produtos, cursos, servicos e programas do Sebrae sao criados pensando
em vocé, empresario, no seu desenvolvimento e no sucesso da sua empresa. Sua
opinido é sempre uma forte contribuicdo para que

possamos, cada vez mais, atendé-lo da melhor forma.

Solicitamos a gentileza de preencher a Ficha de Avaliacao, que sera entregue pelo
facilitador no encerramento das atividades do Encontro.

O Sebrae agradece sua participacao, desejando que esta aprendizagem, adquirida
durante a solucao Plano de Marketing Avancado, seja utilizada como uma direcao

para atingir melhores resultados em seus negocios.

Desejamos sucesso a todos!
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