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Vocé sabe que para gerir com sucesso uma empresa e enfrentar o mercado e os desafios do dia a dia em-

presarial é preciso se preparar e, para isso, o Sebrae disponibiliza diversos produtos, canais e servicos para
auxilia-lo nessa jornada.

Em sua estratégia de Atendimento Remoto e com o objetivo de ampliar suas alternativas de acesso a con-
teudos e solugbes educacionais, o Sebrae produziu e disponibiliza este e-book, mais um produto no formato
de Educacdo a Distancia (EAD).

A proposta de nossos e-books é apresentar os principais conteddos sobre gestao de pequenas empresas
como cursos em formato de livros digitais, isto €, materiais educacionais organizados para capacitar quem
quer empreender e quem ja possui empresa e deseja ampliar seus conhecimentos e melhorar sua pratica a
frente de seus negdcios.

Com as solucbes de Educacgdo a Distancia do Sebrae vocé tem a oportunidade de estudar off-line ou em um
Ambiente Virtual de Aprendizagem (AVA), disponivel 24 horas por dia, que pode ser acessado a qualquer
momento e de qualquer lugar que tenha conexdo com a internet, sem necessidade de deslocamento.

Aproveite esta oportunidade de ampliar seus conhecimentos e bons negdcios!

Equipe de EAD do Sebrae-SP
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Apresentac¢ao

Muitos confundem marketing com propaganda. No entanto, a propaganda é apenas uma das muitas ferra-
mentas do marketing.

Marketing € todo um conjunto de ferramentas para estudar a dinamica do mercado, dos objetivos e dos re-
sultados que podem ser alcancados por meio de estratégias definidas.

Estabelecer um plano de marketing é fundamental para posicionar sua empresa no mercado, conhecendo
seu cliente, seus concorrentes, a regiao em que ela esta inserida e seu publico-alvo. Esse posicionamento é o
que possibilitara a vocé levar seu negdécio aonde vocé quiser, pois apenas estudando todos os componentes
do mercado vocé podera definir estratégias para alcancar seus objetivos.
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Como fazer o plano de marketing?

Todas as empresas podem praticar marketing, independentemente do seu tamanho e setor de atuacdo.

Entender o que é marketing e a importancia dele para o desenvolvimento dos seus negdcios é fundamental
para que a sua empresa tenha um bom resultado ao planejar e realizar as agdes de conquista do seu mercado.

O ponto de partida para um bom desempenho é conhecer muito bem o seu mercado de atuacgao.

No mercado competitivo de hoje, é preciso ter atencdo constante com o planejamento das a¢cdes de marke-
ting da sua empresa. Mas vocé sabe exatamente o que é marketing?

Marketing

Marketing é a ciéncia e a arte de explorar, criar e entregar valor para satisfazer as necessidades de seus clien-
tes e obter lucro para sua empresa. E o que ensina o norte-americano Philip Kotler, considerado o mestre do
marketing moderno. Kotler avalia que o marketing identifica necessidades e desejos ndo realizados. Define,
mede e quantifica o tamanho do mercado e o potencial de lucro. Aponta os segmentos que a empresa € ca-
paz de servir melhor e projeta a promogao dos produtos e servicos adequados.
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Marketing é o estudo da dinamica do mercado, dos objetivos e dos resultados que podem ser alcangados
por meio de estratégias definidas. Muitas pessoas confundem marketing com propaganda. Outras acredi-
tam que marketing tem relacdo com vendas. Mas marketing vai muito além disso. A propaganda é uma das
ferramentas de marketing que ajudam a incrementar as vendas, mas existem outros elementos tdo ou mais

importantes a serem analisados e planejados.

Palavra inglesa que, em traducdo livre para o portugués, ficaria “mercado em acao”, marketing é, basicamen-
te, o olhar para uma figura muito importante do mundo dos negdcios: o cliente. Entender o cliente, suas
demandas, suas necessidades, 0 momento em que a regido e o pais estdo para fazer um estudo que possa
tornar a empresa capaz de atender esse cliente da maneira que ele precisa, de forma que o negdcio seja

bastante lucrativo para o empresario e atrativo para a clientela.
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O marketing vai além da propaganda: a escolha do portfélio de produtos ou servicos correta € marketing,
a definicdo da estratégia de preco frente ao mercado, assim como as formas de pagamento e as facilidades
também sdo decisGes de marketing. E mais: a decisdao dos canais de venda, se pela internet ou por loja fisica,
também é uma estratégia de marketing. A definicdo de como vocé quer que a sua empresa seja lembrada, ou
seja, 0 posicionamento e o diferencial competitivo também s3o decisdes de marketing. Assim, pode-se dizer
que tudo aquilo que se faz pensando no cliente e no mercado sao decisdes de marketing.

Uma vez estabelecido o que é marketing, pense nas acdes que vocé pode implementar na sua empresa. E, se
vocé acha que marketing € s6 para empresa grande, esta enganado!

O empresario, principalmente o empresario de Micro e Pequenas Empresas, tende a olhar s6 para dentro
do empreendimento: seus processos produtivos, seus custos etc. Mas ele quer atrair clientes, fideliza-los,
manté-los e vender mais. SO que, para conseguir fazer isso, é preciso pesquisar o mercado, conhecé-lo e de-
senvolver o negdcio para que esteja pronto para atender o cliente da forma correta. E quanto mais bem-feito
for esse planejamento, menos transtornos o empresario tera.

Antes de perguntar para um especialista o que fazer para divulgar melhor o negécio e vender mais, é impor-
tante ter plena certeza de que ja se conhece o consumidor e os habitos dele, porque ndo existe uma férmula
magica.

Quando o planejamento ndo esta adequado com as a¢des na pratica, corre-se o risco, por exemplo, de alterar
as caracteristicas da marca em pecas de comunicacdo de divulgacao e se esquecer de alterar a fachada da
loja, 0 que acabara gerando um conflito. Corre-se o risco de criar uma pagina no Facebook para estabelecer
comunicag¢ao com clientes da terceira idade, e eles nao frequentarem as midias sociais tanto quanto os jo-
vens. Corre-se o risco de investir em um ponto de venda inacessivel para os clientes. Essas perdas sucessivas,
por sua vez, acabam desanimando o empresario.

Dica

Negdcio sem planejamento estda sempre cheio de reclamacdes. Faca o planejamento priorizando a¢des
na sua empresa que tragam mais impacto para o seu cliente, com menos investimentos. Dessa forma,
vOCé conseguira antever as necessidades do mercado, investir melhor o seu dinheiro e agradar mais o seu
publico. Planeje-se para fazer o que o mercado quer, e a retribuicao dele aparecera nas vendas.
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Mercado

Mercado € o espaco em que pessoas fisicas e juridicas trocam produtos ou servigos por unidades monetarias
ou outros bens, para suprir necessidades e expectativas. Ele pode ser fisico, virtual e global.

Ao mesmo tempo em que o mercado é a fonte de informag8es para analise e tomada de decisdes em marke-
ting, ele é o alvo das a¢bes definidas e planejadas.

Mercado é tudo que estd acontecendo fora da empresa, e a empresa faz parte do mercado. Nele, também
estdo os clientes potenciais e os clientes atuais, os concorrentes que disputam clientes com a sua empresa,
os fornecedores, a situacdao econdmica e cultural do pais. Em outras palavras: mercado é o ambiente onde
se fazem negdcios.

Assim, “estar alinhado a necessidade de mercado” ou “agradar o mercado” significa ocupar um espaco deli-

mitado no ambiente de mercado, posicionando-se frente aos concorrentes, buscando clientes e conhecendo
fornecedores. Tudo para participar dessa dinamica e fazer o negdcio prosperar.
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Como ja foi dito, o mercado ndo é apenas fisico, as lojas fisicas na rua. Existe também o mercado virtual, que
é composto basicamente pelas mesmas pessoas do mercado fisico. No entanto, existem pessoas que atuam
exclusivamente no mercado virtual e pessoas que preferem o fisico. E ha uma infinidade de pessoas que tran-
sitam esses dois meios, que escolhem um canal fisico ou virtual dependendo da conveniéncia, do momento
e da comodidade. Entdo, a empresa tem que estar preparada para atender parte do mercado em que ela
deseja atuar, porque atender o mercado todo é impossivel por ser muito grande.

Tipos de mercado

Para compreender melhor o que é mercado, € preciso conhecer os trés tipos que existem: consumidor, for-
necedor e concorrente.

Mercado consumidor ¢ o conjunto de pessoas ou empresas que compram um determinado produto ou
servico. Toda vez que vocé precisar analisar o mercado consumidor, leve em conta os seguintes aspectos:

e definicdo do publico-alvo.

e distribuicdo geografica dos clientes.
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e fatores decisivos no momento da compra.

¢ tamanho do mercado.

e perspectivas de crescimento.

N

Mercado
consumidor

| (PESSQAS OU EMPRESAS)

PRODUTO
ou
'SERVICO
~

Mercado fornecedor é o conjunto de pessoas fisicas e juridicas que fornecem, a outras empresas ou pesso-
as, equipamentos, matéria-prima, mercadorias e outros materiais e servicos necessarios para a producao,
a comercializagao ou a prestacdo de servicos da atividade desenvolvida. Na analise do mercado fornecedor,
preste atengdo aos seguintes aspectos:

e matérias-primas e mercadorias necessarias para o funcionamento da empresa.

 identificacdo dos fornecedores.

* |ocalizacdo dos fornecedores.

e condi¢Bes de negociacdo e pagamento.

e anadlise comparativa de fornecedores (qualidade, preco, prazo de entrega etc.).
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Mercado
fornecedor

(PESSOAS FiSICAS
'E JURIDICAS)

Mercado concorrente é 0 conjunto de pessoas e empresas que oferecem, ao mesmo publico-alvo, mercado-
rias ou servicos iguais ou semelhantes aqueles que vocé oferece.

Nesse caso, analise:

e guem s3o, quantos sao e como atuam os concorrentes.

e identificacdo de cada concorrente.

e porte.

e avaliacdo dos pontos fortes e fracos.

e comparacdo estratégica da empresa com a concorréncia, principalmente os seus diferenciais.

e prego.

e servicos oferecidos.
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Mercado concorrente

PESSOAS

PESSOAS PESSOAS
ou ou ou

EMPRESAS EMPRESAS

o

Piblico-alvo

EMPRESAS

Exemplo pratico: padarias Muito Além do P3ao e Pao e Ponto

A seguir, acompanhe o caso das padarias Muito Além do Pdo e P3ao e Ponto, localizadas na mesma rua. Fique
atento as informacdes que tratam do conhecimento dos empresarios sobre os mercados consumidor, forne-
cedor e concorrente, e também sobre as estratégias que eles adotam nos empreendimentos deles.

A padaria Muito Além do P3o esta no mercado ha dois anos e nasceu da experiéncia produtiva que um dos
socios tinha na area de panificacdo. Diariamente, sdo produzidas mais de sete variedades de pdes salgados,
simples e recheados, além de doces e outras opgdes de produtos. A cada novo produto desenvolvido, a pa-
daria realiza uma degustacdo para testar a aceitacdo dos clientes.

| 12
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A equipe conversa constantemente com os clientes para checar a satisfacdo e ouvir sugestdes. A padaria
divulga seus produtos e servicos na internet e em redes sociais. Faz anuncio no jornal do bairro, aceita en-
comendas por aplicativos e esta planejando fazer entregas programadas de pades no periodo da manha, con-
forme sugestao de um cliente.

Os socios tém o habito de visitar outras padarias para identificar melhores praticas e aplica-las no negécio.
Selecionam fornecedores para buscar produtos de melhor qualidade e precos adequados aos custos da pa-
daria e ao perfil dos clientes.

A Ultima pesquisa realizada por eles apontou uma insatisfacao dos clientes em relacao as filas em determi-
nados horarios. Por isso, a principal preocupacao dos empresarios atualmente é reorganizar o espago para
minimizar as filas e a demora no atendimento, além de ficar constantemente atento ao mercado para iden-
tificar possiveis melhorias.

Ja a padaria Pdo e Ponto foi inaugurada ha nove meses. Ela nasceu da experiéncia produtiva de um dos socios
na area de panificacao e também da percepcao de que havia espaco no mercado do bairro para mais uma
padaria. Desde a inauguracao, a padaria ainda ndo investiu em novos produtos e servicos, pois 0s sOcios es-
tdo esperando que as vendas melhorem para fazer isso.

Apesar de oferecer bom atendimento, por falta de conhecimento a padaria ndo anuncia em midias sociais
e conta apenas com um site de informacgdes institucionais. Com relagao a analise da concorréncia, os em-
presarios optaram por analisar apenas a padaria Muito Além do P3o, que esta localizada a poucos metros
de distancia.

| 13
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Os socios tém enfrentado certa dificuldade na relagao com fornecedores, por ndao possuirem uma politica de
compras organizada. Eles privilegiam precos baixos para competir com a concorréncia em relagao ao preco
final dos produtos oferecidos. A Ultima pesquisa realizada por eles mostrou que os clientes gostariam de mais
variedade de produtos e novidades. A principal preocupagao dos sdécios no momento é aumentar as vendas.
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Agora reflita: Qual das duas padarias agiu de forma correta?

As duas! Apesar de elas trabalharem suas acdes de marketing e de analise de mercado de maneiras distintas,
ambas tracaram estratégias corretas em suas agdes.

Pesquisa de marketing

Para planejar boas a¢des de marketing é preciso analisar os trés mercados: consumidor, fornecedor e con-
corrente. Ndo se pode deixar de lado nenhum deles! Por exemplo, se vocé estudar muito o fornecedor para
entregar um produto de qualidade, mas ndo olhar o concorrente, correra grande risco de entregar mais do
mesmo, oferecer apenas aquilo que o mercado ja tem ha anos.

Atengao

Os trés tipos de mercado sdo igualmente importantes. Eles devem ser estudados, avaliados e observados
com o mesmo cuidado, para que a empresa tenha postura sélida e vida longa!

Marketing e mercado estdao intimamente relacionados. Portanto, todos os aspectos precisam ser conhecidos
pelo empresario. As acdes de busca de informacdo precisam ser constantemente atualizadas, para que o
marketing seja eficaz.

Empreendedores da vida real

Danilo Pereira Santos teve seu primeiro emprego onde trabalha atualmente. Ele era funcionario em um
saldo e, depois de algum tempo, o dono do local saiu. Danilo, entdo, assumiu a fungao de barbeiro. Ficou
10 anos trabalhando informalmente, mas em 2003 procurou o Sebrae e se formalizou. Foi ai que nasceu
a Barbearia Canto da Arte.

Para Danilo, o plano de marketing ajuda porque muitos empresarios nao tém um caminho a seguir, e 0
marketing é uma das ferramentas importantes para definir o rumo da empresa. Ele considera que, se nao
definir o que é hoje e planejar o que sera em 5 ou 10 anos, a empresa fica a deriva.

Para encerrar este primeiro capitulo, que tal conferir seus conhecimentos sobre os conteldos apresentados?
Faca isso nas atividades a seguir!
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Atividade 1.1

Vocé se lembra do caso das padarias apresentado neste capitulo? Reflita um pouco mais sobre ele e escolha
a alternativa correta.

Qual das padarias analisa melhor o mercado e tem o marketing mais eficaz?

a) P3o e Ponto. b) Muito Além do P3o.

RESPOSTA:

Esta correta a alternativa b (Muito Além do P3o). Os donos da padaria Muito Além do Pdo mostram estar mais
preparados em termos de planejamento de marketing e analise do mercado porque todas as a¢des realizadas
tém o objetivo de contribuir com o desenvolvimento do negdcio. Por outro lado, os donos da padaria Pdo e
Ponto precisam reconhecer a importancia do marketing e agir para melhorar suas a¢des, visto que, por mais
que acertem em oferecer bom atendimento e buscar conhecer mais os clientes, pesquisar a concorréncia e
outras informacdes do mercado poderia leva-los a ter ideias que resultassem em solugdes e novas estratégias.

Atividade 1.2

Os itens a seguir mostram varios aspectos que fazem parte da analise de mercado. Indique se cada um deles
esta relacionado ao mercado fornecedor, ao mercado concorrente ou ao mercado consumidor.

e Definicdo do publico-alvo. ( )

e Estratégias de atuacdo da concorréncia. ( )

e CondicBes de entrega e prazos de pagamento. ( )

e Localizacdo de fornecedores. ( )

e Preferéncias de compra. ( )

e Quantidade e localizagao dos concorrentes. ( )
RESPOSTA:

Definicdo do publico-alvo. (Mercado consumidor)

Estratégias de atuacdo da concorréncia. (Mercado concorrente)
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CondigGes de entrega e prazos de pagamento. (Mercado fornecedor)

Localizacdo de fornecedores. (Mercado fornecedor)

Preferéncias de compra. (Mercado consumidor)

Quantidade e localizagdo dos concorrentes. (Mercado concorrente)

Atividade 1.3

Indique se cada uma das afirmacdes a seguir é verdadeira ou falsa.

() Quanto mais eu conhecer os clientes, suas necessidades e expectativas, maiores as chances de ofertar
produtos e servicos que os satisfacam.

() Para que o marketing seja eficaz, basta ter bons produtos e servicos para vender.

() Ndo é necessario conhecer os clientes, basta divulgar os produtos e servigos para que as vendas se con-
cretizem.

() Marketing envolve atividades, conhecimentos e processos para criar, comunicar e entregar, aos clientes
e ao mercado em geral, produtos e servigos que tenham valor.

RESPOSTA:

(V) Quanto mais eu conhecer os clientes, suas necessidades e expectativas, maiores as chances de ofertar
produtos e servicos que os satisfacam.

(F) Para que o marketing seja eficaz, basta ter bons produtos e servigos para vender.

(F) Ndo é necessario conhecer os clientes, basta divulgar os produtos e servigos para que as vendas se con-
cretizem.

(V) Marketing envolve atividades, conhecimentos e processos para criar, comunicar e entregar, aos clientes e
ao mercado em geral, produtos e servigcos que tenham valor.
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Plano de marketing

Planejamento: esse é o caminho que aproxima a sua empresa dos melhores resultados para todos. Planejar
as acoes, estudar os mercados, conhecer os clientes — para cumprir bem essas tarefas, uma das mais impor-
tantes ferramentas a disposicao do empresario € o plano de marketing.

O plano de marketing é uma ferramenta que orienta as empresas a estabelecerem objetivos, metas, estraté-
gias e acOes relacionadas aos seus produtos ou servicos. Ele ordena o pensamento e também funciona como
um checklist para definir por onde comecar, o que fazer em seguida, qual caminho seguir, 0 que pesquisar e
0 que procurar saber. A estrutura do plano de marketing mostra todas essas questdes para quem o executa.

Quando fazer

O plano de marketing nao deve ser realizado apenas uma vez, visto que ele tem diversas utilidades. Se quiser
abrir uma filial, expandir suas vendas ou melhorar a imagem da sua marca no mercado, por exemplo, vocé
deve fazer um novo plano de marketing.

Em resumo: para realizar qualquer mudanga que seja percebida pelo mercado é necessario fazer um plano

de marketing. |sso porque as acdes de marketing funcionam bem quando estdo alinhadas, quando existe
uma espécie de coluna central de onde saem todas as agdes.

| 18
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Quando o empresario pensa em apenas um ponto especifico, como dar desconto para aumentar suas ven-
das, ele corre o risco de desalinhar todo o resto da cadeia. Entdo, em vez de ver a acdo de maneira positiva,
o cliente acaba tendo uma imagem negativa da empresa. Ele pode pensar, por exemplo, que o desconto
significa que a empresa esta indo mal.

Atengao
O plano de marketing é uma ferramenta orientada para resultados. Com ele, vocé podera realizar as

acOes corretas para atingir o objetivo a que se prop6s, olhando cada detalhe das estratégias de marketing
gue esteja realmente contribuindo através de indicadores de resultados.

MARKETING

Para que serve

Considerado ferramenta fundamental para a gestao estratégica das empresas, o plano de marketing permite:
e analisar o mercado.
* identificar oportunidades e ameacas relacionadas ao negécio.

 identificar pontos fortes e fracos do empreendimento.
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* identificar publico-alvo.

e observar as constantes mudancgas do mercado.

¢ identificar e analisar tendéncias.

e definir objetivos e metas em curto, médio ou longo prazo.

e definir estratégias para conquistar e manter clientes.

e formular agcdes para alcangar metas e objetivos, visando ampliar a competitividade.

e orientar a elaboracdo de a¢Bes detalhadas e direcionadas ao mercado de atuagao da empresa.

e aumentar as vendas e a lucratividade da empresa.

Tenha em mente que os resultados esperados sdao sempre definidos conforme o momento da empresa, o
mercado de atuagdo e suas expectativas.
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Empreendedores da vida real

Danilo Pereira Santos, da Barbearia Canto da Arte, conta que, depois de formalizar a empresa, uma das
mudancas realizadas foi em relacdo ao ambiente, que foi bastante modificado para ficar visualmente
atrativo. As redes sociais também foram muito trabalhadas. Ele passou a escolher fotos mais profissionais
a fim de atrair também clientes de longe. Além disso, a barbearia passou a oferecer novos servicos, por-
gue, uma vez conhecido o publico, foi possivel perceber as necessidades que ele tinha. Hoje, ha servicos
exclusivos com horario agendado, e o publico tem uma experiéncia boa do comeco ao fim: ao chegar, ao
ser atendido e ao ir embora da barbearia.

Estratégias

O plano de marketing deve sempre estar alinhado com o modelo de negdcio, o planejamento estratégico,
a missao, a visao e os valores da empresa. Ele precisa determinar o que se espera vender e como sera feita
a comercializagdo. Assim, permite que as empresas tenham um olhar mais amplo do mercado e, com isso,

analisem as informacg&es sobre consumidores, concorrentes e fornecedores.

Para determinar o que e como vender, o plano de marketing tem como ponto de referéncia a anadlise integra-
da dos 4 P’s. Veja, a seguir, como isso é feito.

Os 4 P’s do marketing

Produto: definir caracteristicas e beneficios dos produtos ou servicos.

Preco: definir o preco de venda e a politica comercial.

Ponto de venda: identificar os pontos envolvidos na distribuicdao dos produtos ou na prestacdo dos
Servicos e a regidao de atuacao.

* Promogao: definir e organizar as acdes de promocdo da empresa e as agdes de vendas.

As estratégias de marketing precisam ter um alinhamento. Os investimentos em produto, ponto de ven-
da, promocdo e precificacdao devem ser equivalentes. Por exemplo, no caso de uma oficina mecanica, nao
adianta contratar os melhores e mais habilitados profissionais para fazer um bom trabalho se o ambiente da
oficina for sujo e baguncado ou o acesso for dificil. Da mesma forma, ndo adianta ter uma loja destinada as
classes A ou B e coloca-la em uma regido de periferia ou distribuir panfletos feitos em papel simples, porque
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esses elementos acabam tirando um pouco a credibilidade da empresa aos olhos dessas classes. E o contra-
rio também ndo é bom: ndo é interessante ter uma loja com pé-direito alto e bancadas em marmore se o
objetivo é atender um publico mais simples, porque isso espantara o cliente.

O plano de marketing ajuda na medida em que deixa visivel que as estratégias de produto, preco, ponto e

promogado precisam ser equivalentes. As informacdes devem estar alinhadas com as necessidades e as ex-
pectativas dos clientes, estar de acordo com o ambiente de atuacao da empresa.

Fases

A elaboracdo de um plano de marketing é organizada em trés fases: planejamento, implementacao e avaliacao.

~ Y
FASE1 _RNFASE2 RN FASE3 |

A fase 1 é a de planejamento, que inclui varias etapas:
e sumario executivo.

e analise de ambiente.

e definicdo de publico-alvo.

e posicionamento de mercado.

e definicdes de marca.

e definicdo de objetivos, metas e estratégias de marketing.
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A fase 2 é a de implementagdo e organiza o plano de acdo (agles, prazos, recursos e responsabilidades). E
a fase 3 é a de avaliagao e controle, que engloba a defini¢cao dos tipos de controle e as agdes de monitora-
mento.

Atengao

Elaborar o plano de marketing em fases e etapas ajuda a manter as informacdes organizadas e a ser mais
assertivo ao monitorar e revisar todos os seus elementos. Essa organizacdo proporcionara decisdes
mais proximas da realidade.

Dedicar tempo para fazer um plano de marketing é importante porque obriga o empresario a olhar para fora
da empresa. Um caso recente pode exemplificar isso: o caso das sacolinhas de supermercado.

Uma indUstria que produzia sacolinhas para supermercado e fez seu plano de marketing encontrou um pro-
blema: estava entrando em vigor uma legislacdo que proibiria o uso de sacolinhas em supermercados por
uma questao ambiental. Mas, ao fazer o plano de marketing, a indUstria encontrou também uma oportu-
nidade, porque s6 os supermercados ndao poderiam usar as sacolinhas, de modo que ela poderia procurar
farmacias, padarias, lojas e outros estabelecimentos para compor sua carteira de clientes.

Por isso é tdo importante reservar momentos do dia a dia para estudar o mercado.

Empreendedores da vida real

Danilo Pereira Santos, da Barbearia Canto da Arte, conta que a mudanca do nome da empresa foi outro
passo importante. O nome antigo era Danilo’s Cabeleireiros e acabava atraindo um publico muito grande.
Ele queria trabalhar apenas com o publico masculino, mas aquele nome tao abrangente atraia também
mulheres, para quem ele tinha de explicar que o saldo era exclusivamente masculino.

Colocar barbearia no novo nome deixou claro que o local era destinado a homens. E isso ndo so ajudou
a definir melhor o publico, mas também a deixa-lo muito mais satisfeito, porque os homens se sentem
melhor ao frequentar uma barbearia em vez de um saldao masculino.

Quer conferir se conseguiu absorver o conteddo apresentado sobre plano de marketing? Faca a atividade a
seguir!
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Atividade 2.1

Quais das alternativas a seguir mostram itens que podem ser identificados, decididos e analisados por meio
do plano de marketing?

a) Fluxo de caixa didrio.

b) Mercado.

c¢) Oportunidades e ameacas relacionadas ao negdcio.

d) Processo de recrutamento e selecdo.

e) Fluxograma de processos industriais.

f) Pontos fortes e fracos.

g) Constantes mudancas do mercado.

h) Tendéncias.

i) Objetivos e metas em curto, médio e longo prazos.

j) Publico-alvo.

k) Contabilidade gerencial.
RESPOSTAS:
Estdo corretas as alternativas b (mercado); ¢ (oportunidades e ameacas relacionadas ao negdcio); f (pontos
fortes e fracos); g (constantes mudancas do mercado); h (tendéncias); i (objetivos e metas em curto, médio
e longo prazos); e j (publico-alvo).
Fluxo de caixa diario, processo de recrutamento e selecdo, fluxograma de processos industriais e contabi-

lidade gerencial sdo aspectos importantes na gestdo de uma empresa. No entanto, eles ndo sdo decididos
especificamente em um plano de marketing.
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Plano de marketing: Planejamento — Parte 1

Sempre que se quer comegar algo, a primeira atitude é planejar as a¢Bes. Por isso, € justamente pela fase de
planejamento que o plano de marketing comeca.

Fase 1: Planejamento

A fase de planejamento nada mais é do que reunir as informagdes e analisar os rumos que vocé quer dar
para seus negocios, ou seja, € observar o mercado, o publico-alvo e os objetivos da empresa para dire-
cionar as acoes. Dessa forma, antes de comecar a investir e contratar fornecedores, vocé ja sabera qual
caminho seguir.

Dica

Sem direcionamento, qualquer caminho leva ao lugar errado. Utilize a fase do planejamento para definir
o rumo da empresa!
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Etapa 1: Sumario executivo

O sumario executivo é um documento que mostra a atuacdo da empresa e 0s objetivos do plano de marke-
ting. Nele, sdo inseridas informacdes como: a situacdo, os produtos ou servicos oferecidos, os objetivos e as
metas que a empresa pretende alcancar. Ele deve conter os dados da empresa, o direcionamento estratégico
e um resumo das a¢ldes que serdao tomadas para o negdcio.

O sumario executivo é a abertura do plano de marketing, a primeira informacao. Ele deve ser sempre o pri-
meiro elemento do plano, para guiar a leitura e facilitar a compreensdo. No entanto, para executar o sumario,
VOCé precisa ter toda a estrutura do plano pronta. Portanto, o correto é fazer o sumario executivo por ultimo.

O sumario executivo é escrito por ultimo porque ele é um resumo do plano, dos dados da empresa, dos
dados coletados, do objetivo que foi definido e do préprio plano elaborado, ou seja, um resumo de todo o

planejamento.

Ao escrever o sumario executivo, tenha em mente que objetividade é fundamental, porque o objetivo é apre-
sentar o conteudo de um documento mais extenso.

Dica
Para entender melhor as fases do plano de marketing, ao longo deste e-book, vocé podera acompanhar

a histéria de Fabio, o profissional da Uniformes Trabalhe Bem que elaborou o plano de marketing da
empresa.

| 26



Ganhe mercado com o plano de marketing

Etapa 2: Analise de ambiente
A segunda informac¢ao do plano de marketing é a analise de ambiente. Mas, na fase do planejamento, ela é
a primeira etapa a ser elaborada e escrita. Deve considerar as informacdes dos ambientes externo e interno

da empresa. Veja, a seguir, alguns exemplos.

e Ambiente externo:

Fatores politico-econémicos.

- Fatores sociais e culturais.

- Fatores legais.

- Fatores tecnoldgicos.

- Tendéncias.

- Mercado concorrente.

- Mercado fornecedor.

- Mercado consumidor.
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¢ Ambiente interno:

Recursos humanos atuais e necessarios.

- ldade e capacidade dos equipamentos.

- Estrutura fisica existente e necessaria (falta de espaco).

- Localizacao.

- Tecnologia disponivel e necessaria.

- Disponibilidade de recursos financeiros e acesso a créditos.

- Cultura e estrutura organizacional existente.

- Praticas de gestao aplicadas e necessarias.

- Imagem da empresa no mercado, nas perspectivas de clientes, concorrentes e fornecedores.

- Reconhecimento de marca.
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Nessa etapa, vocé pode usar a analise dos fatores PEST. Para isso, a analise do ambiente é feita em duas
fases: a analise do macroambiente e a analise do ambiente setorial. Macroambiente € o conjunto que relune
as forcas Politicas, Econdmicas, Sociais e Tecnoldgicas, os fatores PEST. Ambiente setorial é a reunido de
fatores do mercado em que a empresa esta inserida: clientes, fornecedores, mao de obra, concorrentes etc.

MACROAMBIENTE
AMBIENTE
SETORIAL

MACROAMBIENTE
POLITICA
ECONOMICA
SOCIAL
TECNOLOGICA

FATORES PEST

AMBIENTE SETORIAL

CLIENTES
FORNECEDORES
MAQO DE OBRA
CONCORRENTES
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Outra ferramenta importante na etapa de analise de ambiente é a matriz Swot ou Fofa. A sigla Swot vem do
inglés “Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats”, que em portugués ficou Fofa, de “Forgas, Oportuni-
dades, Fraguezas, Ameacas”. A ideia é possibilitar a identificacdo dos pontos fortes e dos pontos fracos da
empresa.

Para isso, vocé precisa analisar:

e Forcas e oportunidades:

Quais sdo as oportunidades para o negocio?

Como viabilizar o empreendimento para atender essas oportunidades?

As oportunidades sdo reais?

Elas se traduzem em resultados para a empresa?

* Fraquezas e ameacas:

- Quais sao os pontos fracos do empreendimento?

- Que cenarios poderiam afetar a empresa?

- Ha como pensar em estratégias de defesa para que nenhuma ameaca atrapalhe os negocios?

Ajuda
°
a's
g% Forgas Fraquezas
=2
&

Oportunidades Ameacas

Extema
(ambiente)
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A andlise do ambiente é dividida em dois momentos.

O primeiro momento, chamado de andlise do ambiente interno da empresa, é composto pelos pontos
fortes e pelos pontos fracos. Os pontos fortes sdo as situacdes positivas aos olhos do mercado, e os pontos
fracos sdo aqueles que diminuem a valorizagao da empresa. Os dois dependem de decisGes do empresario.

Por exemplo, se sua empresa tem uma boa localizacdo, esse € um ponto forte; se seus funcionarios ndo es-
tdo treinados, esse é um ponto fraco. E os dois casos sao escolhas suas, sdo resultados das escolhas e acdes
adotadas dentro da empresa. Ou seja, pontos fortes e fracos, que compdem a analise do ambiente interno,
sao de total responsabilidade do empresario, tanto para a tomada de decisdo inicial como para a tomada de
decisao corretiva.

O segundo momento é a andlise do ambiente externo da empresa, ou seja, das oportunidades e ameacas.
Trata-se dos fatores que o empresario ndo pode controlar, mas que atingem o negocio. As oportunidades
podem ser consideradas um cavalo selado: ele passa e, se 0 empresario ndo fizer nada, vai embora; se o
empresario ndo aproveitar, um concorrente pode fazer isso. As ameagas podem ser consideradas um trem
desgovernado: se ele vier em sua direcao, o empresario deve sair da frente.

Como as oportunidades e as ameacas nao estdo dentro do negdcio, para analisa-las vocé deve se informar
sobre o ambiente externo: ler jornais, revistas e blogs, conversar com pessoas, observar o cenario politico,
tecnoldgico, cultural, social, ambiental e legal, conhecer a legislacao.

Por exemplo, se houver uma lei em votacdo que podera favorecer o seu negécio, isso € bom para vocé; é uma
oportunidade, e vocé deve se planejar para aproveita-la. Por outro lado, se houver uma crise econdmica que
prejudica o seu negdcio, vocé precisara agir: planejar uma forma de passar pela crise com a¢cdes como rever
seu portfélio de produtos ou sua estratégia de precificacao.
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Agora, que tal ver um exemplo pratico sobre essas analises? Acompanhe a seguir como ficou a pesquisa do
ambiente e a matriz Fofa da Uniformes Trabalhe Bem, realizadas pelo Fabio.

¢ Analise do ambiente externo:

- Fatores politico-econdmicos: recessGes econdmicas geram cortes de gastos, indices altos de desempre-
go e elevagao das taxas de juros para crédito empresarial.

- Fatores sociais e culturais: cidade e regido contemplam muitas empresas industriais, comerciais e pres-
tadoras de servicos de pequeno e médio porte. Empresas costumam demorar a renovar uniformes
da equipe. Algumas empresas planejam desenvolver os uniformes dos colaboradores, mas a maioria
compra uniformes prontos.

- Fatores legais: normas técnicas para tecidos de uniformes industriais e para area de saude devem ser
seguidas. Aspectos de terceirizacdo devem ser analisados a cada parceria e contrato.

- Fatores tecnoldgicos: a empresa dispde da tecnologia necessaria e tem acesso a faculdades e escolas
técnicas que atuam na area téxtil e de confecgdes em busca de apoio e orientagdes técnicas.

- Tendéncias: tecidos mais leves e sustentaveis tém sido mais procurados e valorizados. Empresas bus-
cam diferencial em sua imagem, o que inclui uniformizar seus colaboradores. Uniformes sdo vistos
como elemento que influencia o bem-estar da equipe.

- Mercado concorrente: ampla concorréncia. S3o cinco os principais concorrentes, dois deles atuam com
precos similares aos nossos, dois deles com precos abaixo da média e um deles com preco acima da
meédia do mercado. Os concorrentes sao reconhecidos pelo mercado como boas empresas. A entrada
de novas empresas nesse mercado é relativamente onerosa e depende da estratégia de atuacdo e es-
trutura prépria de producgado a ser estabelecida.

- Mercado fornecedor: a compra dos tecidos para producdao de uniformes de setores regulamentados
é mais dificil; € necessaria programacao prévia. Fornecedores de tecidos, aviamentos e embalagens
negociam desconto em funcdo de quantidade e programacao de compras.

- Mercado consumidor: pequenas e médias empresas valorizam agilidade na entrega, qualidade e condi-
cdes competitivas de preco e de prazos. Apds desenvolverem uniformes, atualizam estoques conforme
necessidade e promovem alteragcGes, em média, a cada dois anos. Publico-alvo estimado em 900 em-
presas, que somam, aproximadamente, 22.500 colaboradores.
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Analise do ambiente interno:

Recursos humanos atuais e necessarios: é percebida a necessidade de contratar mais vendedores e
representantes comerciais e mais uma costureira para fazer as pecas-piloto.

Localizagdo: a empresa é bem localizada e possui estacionamento.

Estrutura fisica: ha um amplo espaco para atendimento ao cliente, e a parte produtiva e o estoque nao
interferem nos atendimentos. No momento, nao ha necessidade de adquirir novos equipamentos.

Tecnologia disponivel e necessaria: ha necessidade de implementar software de gestdo da empresa.

Praticas de gestdao: a empresa valoriza o trabalho em equipe e o desenvolvimento continuo dos cola-
boradores.

Cultura e estrutura organizacional existente: a capacidade produtiva atual é de, aproximadamente,
1.000 pecas.

Imagem da empresa: a empresa é bem-vista no mercado.

Reconhecimento de marca: os clientes valorizam a empresa, a marca e a qualidade oferecida.
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Ao concluir a analise de ambientes, Fabio aplicou a matriz Fofa.

Ambiente interno Ambiente externo

Forgas Oportunidades

= Boa localizagdo, Valorizagdo de tecidos

o atendimento sustentaveis, acesso a

:{Eﬂ personalizado, tecnologia e apoio técnicos,

= qualidade oferecida, regulamentacdo técnica

4 estrutura propria para para alguns segmentos do

T produgdo e equipe mercado, acesso a mado de

& comprometida. obra capacitada, terceirizagdo

e empresas valorizado o bem-
estar dos funcionarios.

Fraquezas Ameacgas

@ Dificuldade em Recessdo econdmica elevada

3 administrar estoque, taxa de juros, escassez de

8 poucos vendedores, linha de crédito para capital

2 ndo usa software de giro, poucos fornecedores

8 de gestdo e falta de de tecidos para setores

E programacao anual regulamentados, ampla

o de capacitagdo da concorréncia e concorréncia
equipe. informal.
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Dica

Ao analisar o ambiente externo e identificar os pontos positivos e negativos por meio da matriz Fofa,
voCcé sera capaz de conhecer o cenario atual da sua empresa e tragar objetivos, metas e estratégias em
marketing.

Etapa 3: Definicao de publico-alvo

Realizada a andlise de ambientes e a identificacdo dos pontos fortes e fracos, é hora de definir o publico-alvo!

Atengao
A definicao do publico-alvo é essencial para que sua empresa ofereca produtos e servicos adequados as
necessidades e expectativas dele. Ter o publico-alvo claramente definido facilitara a elaboracao das estra-

tégias de comunicagdo para conquista-lo.

A terceira etapa do planejamento, a definicdo do publico-alvo, é primordial. Atualmente, com tanta compe-
titividade, ndo adianta pensar apenas no produto.

Pensar que o publico-alvo de uma cabeleireira sdo mulheres que querem cortar o cabelo e que o publico-alvo
de um restaurante sdo pessoas que estio com fome ndo funciona mais. E preciso ir muito além disso!

EE
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Se o seu publico-alvo for o consumidor final, uma pessoa fisica, sera preciso pesquisar a faixa etaria da maio-
ria dele, seu nivel de renda, em que regido ele esta, se ele vai da casa ou do trabalho dele para o seu estabele-
cimento, que profissao ele tem, qual € seu grau de escolaridade e o tamanho de sua familia. Dependendo do
segmento do negdcio, sdo acrescentadas ou retiradas informacg8es, mantendo-se apenas o que é relevante.

Se o0 seu publico-alvo for formado por empresas, também sera preciso defini-lo. Nesse caso, obviamente,
nao se pesquisa a faixa etaria ou a renda, mas sim qual é o segmento de mercado em que a empresa-cliente
atua, seu porte, em que regido ela esta localizada, quantos funcionarios ela tem, se o servico ou produto
que vocé oferece é essencial ou acessoério para ela, quanto tempo de mercado ela tem e que imagem de
mercado ela possui.

Em resumo, pode-se dizer que definir o publico-alvo é identificar um segmento particular ou segmentos
da populagao que sua empresa deseja atender, considerando os dados geograficos, demograficos, psico-
graficos e comportamentais.

Reunindo essas informacgdes, vocé podera conhecer quem compra €, assim, organizar o seu negocio e agra-
dar esse cliente. Se vocé se preocupar apenas com o produto ou servico que fornece e achar que todas as
pessoas (ou empresas) sdo potenciais compradores, vocé ndo conseguira definir estratégias de marketing.

Empreendedores da vida real

Danilo Pereira Santos, da Barbearia Canto da Arte, conta que, estudando a regido em que estava a bar-
bearia dele, conseguiu identificar algumas necessidades do publico que queria atender e também do
publico que ja atendia. Essas pessoas queriam ser atendidas no horario marcado, ter facil acesso ao es-
tabelecimento, fazer um corte de qualidade e ter algumas exclusividades. Assim, Danilo foi alinhando a
empresa ao que o publico queria.

Hoje, seu publico-alvo sao homens a partir dos 15 anos de idade pertencentes as classes B e C, que tém
renda prépria, residem na Zona Sul da cidade de Sao Paulo, seguem tendéncias, gostam de moda e design
e consomem, pelo menos, um corte e barba por més.

Veja agora um exemplo pratico de definicao de publico-alvo formado por empresas. Conheca as caracteristi-
cas do publico definido por Fabio, da Uniformes Trabalhe Bem:

e Dados geograficos: pequenas e médias empresas de indUstria, comércio e servicos localizadas em um raio
de até 20 km da sede da Uniformes Trabalhe Bem.
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Dados demograficos: pequenas e médias empresas de indUstria, comércio e servicos que possuem de
1 a 150 funcionarios. Publico-alvo estimado em 900 empresas, que somam, aproximadamente, 22.500

colaboradores.

Dados psicograficos: empresas que valorizam o bem-estar dos funcionarios e investem em uma imagem

de qualidade no mercado de atuacao.

Dados comportamentais: empresas que buscam servicos personalizados, ageis, de qualidade e com pre-
cos competitivos. Valorizam prazos e precgos diferenciados, em funcdo de parceira estabelecida e historico
de compra. Buscam diferenciacdo em relacdo aos uniformes de seus concorrentes. Costumam pedir, no

minimo, trés orcamentos e solicitam referéncias.

r -

N

Dica

Faca o download dos instrumentos a seguir na Biblioteca Virtual, disponivel no ambiente de Educac¢do a

Distancia do Sebrae, e inicie o plano de marketing da sua empresa.
* Analise de ambiente (arquivo ganhe_mercado_modulo3_analise_ambiente.pdf).
* Matriz Fofa (arquivo ganhe_mercado_modulo3_matriz_fofa.pdf).

* Definigao do publico-alvo (arquivo ganhe_mercado_modulo3_definicao__ publico_alvo.pdf).
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Para finalizar este capitulo, faca as atividades a seguir. Elas ajudarao vocé a compreender ainda mais o con-
teudo abordado.

Atividade 3.1

As afirmacdes a seguir tratam da analise de ambiente para a elabora¢do de um plano de marketing. Indique
se cada uma delas € verdadeira ou falsa.

() E mais importante analisar o ambiente interno do que o ambiente externo.
() As forcas de uma empresa sdo as vantagens internas dela em relagcdo ao mercado.

() As oportunidades sdo relacionadas ao que pode ser feito no ambiente interno da empresa para corrigir
fraquezas identificadas.

( ) Asameacas sdo aspectos externos negativos e que podem colocar a empresa em situagdes de dificuldade.
( ) A matriz Fofa deve ser elaborada antes da analise de mercado.
RESPOSTAS:

(F) E mais importante analisar o ambiente interno do que o ambiente externo. Na verdade, os dois ambientes
sdo igualmente importantes.

(V) As forcas de uma empresa sdo as vantagens internas dela em relagdo ao mercado.

(F) As oportunidades sdo relacionadas ao que pode ser feito no ambiente interno da empresa para corrigir
fraquezas identificadas. Na verdade, as oportunidades sGo relacionadas ao ambiente externo e poderdo ser
aproveitadas pela empresa com a continuidade da elaboragdo de um plano de marketing.

(V) As ameacas sao aspectos externos negativos e que podem colocar a empresa em situacdes de dificuldade.

(F) A matriz Fofa deve ser elaborada antes da analise de mercado. Na verdade, é na andlise dos ambientes
que a empresa identifica forcas, oportunidades, fraquezas e ameacas.
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Atividade 3.2

Assinale as alternativas com informacdes que precisam ser analisadas para segmentar o mercado e definir o
publico-alvo:

a) Dados demograficos, geograficos, psicograficos e comportamentais do segmento de mercado que a
empresa pretende atender.

b) Definicdo de limites de compras pelo perfil do cliente.

c) Segmentos que oferecem as melhores oportunidades para a empresa em seu setor de atuacgao.
RESPOSTAS:
Estdo corretas as alternativas a (dados demograficos, geograficos, psicograficos e comportamentais do seg-
mento de mercado que a empresa pretende atender) e ¢ (segmentos que oferecem as melhores oportunida-
des para a empresa em seu setor de atuagao).
A definicdo de limites de compras pelo perfil do cliente ndo se refere a aspectos de analise para segmentacao

de mercado, mas pode ser uma medida adotada em funcdo de circunstancias pontuais, como uma ac¢ao de
promocao de desconto significativo em um determinado produto ou servigo.
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Plano de marketing: Planejamento — Parte 2

Além de sumario executivo, analise de ambiente e definicdo de publico-alvo, a fase do planejamento do pla-
no de marketing conta com posicionamento de mercado, definicdo de marca e definicdo de objetivos, metas
e estratégias de marketing.

Etapa 4: Posicionamento de mercado

O posicionamento de mercado representa a forma como os seus clientes e o mercado reconhecem a sua
empresa. Além disso, é fundamental para manter a vantagem competitiva.

O posicionamento € uma maneira Unica de fazer a empresa ser reconhecida de forma especial pelo mercado.
E 0 jeito que o empresario escolhe para ser lembrado pelo mercado, para que sua empresa n3o seja mais
uma entre tantas. Alguns exemplos de posicionamento sdo: empresa inovadora; empresa tradicional (ha
muitos anos no mercado); empresa amiga da natureza; e empresa de preco baixo e acessivel.

Para definir o posicionamento de mercado, vocé precisa analisar a sua empresa em relacdo as concorrentes.

Dicas para andlise da empresa em relagao as concorrentes

1. Liste os critérios de analise: localizacdo; precos e condi¢cdes de pagamento; atendimento ao cliente;
qualidade e variedade de produtos e servicos; formas de entrega e distribuicao; promocdes.

| 40
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2. Estabeleca um padrao de avaliagdo, por exemplo, pontuacgao.

3. Identifique seus principais concorrentes.

4. Faca a anadlise da sua empresa em relagao aos critérios escolhidos, comparando-a com a concorréncia.

5. Anadlise os resultados obtidos e defina o posicionamento de mercado.

Aproveite as informacdes ja levantadas na analise de mercado para fazer a comparagao entre sua empresa
e a concorréncia. Para descobrir seu diferencial ou sua maior vantagem competitiva, € muito importante
pesquisar os concorrentes e focar naquilo que todos (ou a maioria) tém como fraquezas, nos pontos em que
eles desagradam ao mercado ou cliente.

A partir da fraqueza dos outros, vocé podera construir sua maior forca. E, no posicionamento do seu negdcio,
vocé devera exaltar, divulgar e ressaltar o seu diferencial, em vez de apenas falar o que a sua empresa faz.

Empreendedores da vida real
Danilo Pereira Santos considera que uma das importancias da mudangca de nome da empresa foi o po-

sicionamento de mercado. Quando transformou seu negdcio na Barbearia Canto da Arte, ele definiu o
publico que queria atender, e isso colaborou muito para a maneira como o mercado vé a empresa.
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Veja, a seguir, um exemplo de como fazer o posicionamento de mercado. Acompanhe a analise realizada por

Fabio, da Uniformes Trabalhe Bem, e o posicionamento adotado pela empresa.

Para estabelecer o posicionamento da Uniformes Trabalhe Bem, Fabio selecionou como critérios da analise
0s seguintes aspectos: localizagdo; precos e condi¢cdes de pagamento; atendimento ao cliente; qualidade
de produtos e servicos; variedade de produtos e servigos; formas de entrega e distribuicdo; e promocao da
empresa, dos produtos e servicos.

O padrao escolhido por Fabio foi pontuacdo de 0 a 4, na qual O (zero) representa inexistente; 1, ruim; 2, re-
gular; 3, bom; e 4, 6timo.
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Depois de escolher critérios e padrdao de analise, Fabio registrou em uma planilha as informacdes dos seus

principais conc

orrentes:

Concorrente 1

Concorrente 2

Concorrente 3

Concorrente 4

Concorrente 5

Area de . ! Cidade, regido 50
~ Cidade Cidade Estado SP »Tes Estado SP
atuagdo km
Médias e grandes | Médias e grandes | Médias e grandes
empresas empresas empresas
_— Pequenas e Pequenas e . . . L . .
Publico- L L industriais, industriais, industriais,
médias empresas | médias empresas . . .
-alvo . . . comerciais e comerciais e comerciais e
industriais comerciais
prestadoras de prestadoras de prestadoras de
servicos servigos servigos
Precos na média . Preco abaixo Distribuicdo -
§0s na " | Prego abaixo da so ¢ Precos na média,
localizacdo, s da média, e entrega, )
T média, mercado, L Lo atendimento,
distribuicdo L localizagdo, localizagdo, C
Pontos fortes localizacdo, . . distribuicdo
e entrega, . atendimento, atendimento,
) atendimento e ~ ) e entrega e
qualidade e romocio promocdo e gualidade e romocio
variedade P ¢ atendimento variedade P s
Distribuicdo e .
N ~ . Localizacdo,
~ entrega, romoc¢do, | Promocado, Precos acima :
Promogao e . R - qualidade e
Pontos fracos . qualidade e distribuicdo e da média e . )
atendimento ! . ~ variedade deixam
variedade deixam | entrega promogao .
! a desejar
a desejar
Outras R . .
. " Trés anos de Sete anos de Cinco anos de Um ano de Cinco anos de
informagoes
mercado mercado mercado mercado mercado
relevantes

Identificados os concorrentes, Fabio fez a comparagao da Uniformes Trabalhe Bem com a concorréncia, atri-

buindo as respectivas pontuacdes:

Critérios de analise el Concorrentes

Trabalhe Bem 1 2 3 4 5
Localizagdo 4 3 3 4 3 2
Precos e condi¢cdes de pagamento 3 3 3 4 1 3
Atendimento ao cliente 4 2 3 4 3 3
Qualidade de produtos e servigos 4 3 2 4 3 2
Variedade de produtos e servigos 4 3 2 4 3 2
Formas de entrega e distribuicdo 4 3 2 2 3 4
Promocao da empresa, dos produtos e servicos 3 2 2 2 2 3
Total de pontos 26 19 17 24 18 19
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Ao realizar a analise das pontuacdes, Fabio verificou que a Uniformes Trabalhe Bem atingiu uma 6tima clas-
sificacdo. Entdo, este foi o posicionamento definido para a empresa: “Continuar trabalhando com qualidade,
variedade e atendimento ao cliente em niveis elevados de exceléncia, mantendo precos competitivos na
meédia do mercado”.

Vocé notou que, no critério precos e condi¢cbes de pagamento, o concorrente 3 esta melhor que a Uniformes
Trabalhe Bem? Isso pode indicar um aspecto a ser melhorado!

Atengao

Ao fazer a andlise para estabelecer o posicionamento de mercado da sua empresa, vocé também podera
verificar os aspectos nos quais pode melhorar em relagao a concorréncia!

Se sua empresa ja tiver um posicionamento estabelecido, mas, ao realizar essa analise, vocé notar que a
pontuacado estd baixa, entdo ha necessidade de reposicionar a empresa ao mercado.

Ao estabelecer o posicionamento, vocé podera iniciar agdes para que empresa atinja o que almeja!

Dica
Faca o download de um caso de sucesso (arquivo ganhe_mercado_modulo4 case_sucesso.pdf) na Bi-

blioteca Virtual, disponivel no ambiente de Educacdo a Distancia do Sebrae. Vocé vera como uma conhe-
cida empresa de sandalias se manteve no mercado ao mudar seu posicionamento de mercado.

| 24
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Etapa 5: Definicao de marca

A marca da empresa é um importante elemento para agregar valor ao negdcio, pois uma marca bem traba-
lhada é reconhecida pelos clientes. Por meio dela, vocé pode criar um elo entre os clientes e os seus produtos
€ Servicos.

Marca é muito mais do que um bom nome, do que um simbolo bonito. Ela é a identidade da empresa, a base
na qual é construida a sua reputagao. Entdo, vocé deve fazer da sua marca algo muito além de um nome,
algo que seja capaz de marcar.

Vocé precisa dizer o nome da sua marca quando atende o seu cliente. Sua marca tem de estar valorizada
na fachada do seu estabelecimento, dentro da empresa, nos materiais que ela utiliza. Dessa forma, quanto
melhor for a atuacdao da empresa, melhor reputacdo ela tera.

Crie e revise sua marca

Ao definir a marca para sua empresa, reflita:

e E facil memorizar a marca?

e E facil visualizar a marca?

* E facil aplicar a marca em material gréfico, brindes e uniformes? E na fachada da empresa?
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* As letras utilizadas sao legiveis?
* As cores escolhidas podem ser aplicadas em diferentes fundos — claros e escuros?

Ndo se esqueca de que, quando apresentar sua marca ao mercado, todas as agdes tém de estar alinhadas.
Tudo tem de seguir o mesmo padrao: materiais impressos e digitais, arquitetura e decoragao. Isso valoriza
a imagem da empresa e garante consisténcia e continuidade ao uso da marca.

A ativacdo da marca também precisa ser um momento bem planejado! As acdes de ativacdo devem ser
feitas de acordo com o que sua empresa quer comunicar. Por isso, pesquisas de mercado e de publico-al-
vo sdo otimas fontes de informacgao para a criacdo e a revisdo das marcas.

A marca pode e deve ser revisada! Toda marca sofre evolug¢des ao longo do tempo. Ela é como uma plan-

ta, que precisa de cuidados constantes para crescer e se fortalecer. Afinal, o cliente precisa saber que vocé
existe, e a marca é uma grande aliada nisso!

/ IHFIAS LEGIVEIS

FACIL
MEMORIZACAD

FACIL APLIBACA[] PADRONIZAGAD

—

BOA VISUALIZACAO CORES DE FACIL
APLICACAD

Para que as marcas sejam construidas e passem pelo processo de evolugdo, é necessario realizar:
e pesquisas de mercado.

e pesquisas de publico-alvo.
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A reputagao sera atribuida a sua marca de acordo com a qualidade dos seus servigos, produtos e atendimen-
to. E registrar sua marca é uma medida de protecdo, para que outra pessoa ou empresa nao se aproveite da
reputagdo que sua empresa construiu para alavancar o préprio negdcio.

No caso do registro do nome, do logotipo da marca, o registro deve ser feito no Instituto Nacional de Proprie-
dade Industrial (Inpi).

Outro registro igualmente importante é o do dominio, ou seja, do endereco na internet (www.nomedamar-
ca.com.br). Ele deve ser feito em sites especificos, como https://registro.br e http://fapesp.org. Em geral,

VOCé nem precisa sair de casa para isso, paga um valor anual baixo e tem prioridade de renovacao.
Empreendedores da vida real

Danilo Pereira Santos, da Barbearia Canto da Arte, contratou uma empresa para criar seu logotipo (logo).
Entdo, o logo da barbearia é exclusivo e registrado.

Ele usa um aplicativo para gerenciar as redes sociais da empresa e também investiu na confec¢ao de bo-

nés e camisas com a marca, que vende para os clientes. Todas essas a¢des ajudam Danilo a expandir sua
marca.

A

Agora, que tal conhecer como Fabio definiu a marca da Uniformes Trabalhe Bem?



Ganhe mercado com o plano de marketing

Ap06s realizar uma pesquisa com o publico-alvo, Fabio identificou que a marca da empresa representava
qualidade, confiabilidade e seguranca. Como ndo havia outra marca similar no mercado, tratou de registrar
o dominio na internet.

O logotipo da marca, entao, foi elaborado com base na analise das cores e dos tipos de letra da empresa.
Além de representar qualidade, confiabilidade e seguranca, a marca deveria remeter ao servico prestado.

Dessa forma, Fabio optou por utilizar também uma imagem.

Por fim, a marca foi aplicada a site, redes sociais, cartdes, tags, embalagens, fachada e, claro, ao uniforme
dos colaboradores.

<~ _ UNIFORMES

TRABALAE BEN

Etapa 6: Definicao de objetivos, metas e estratégias de marketing

Todas as etapas anteriores serao extremamente importantes para definir os objetivos, as metas e as estraté-
gias de marketing.

Para desenvolver estratégias de marketing assertivas, vocé precisa definir os objetivos e as metas que deseja
para sua empresa:

* Objetivos sao declaracBes amplas do que a empresa quer alcancgar, por exemplo, aumentar as vendas
ou langar novos produtos. Pode-se pensar o objetivo como o destino de uma viagem: Aonde vocé quer
chegar?

* Metas s3ao declaracles especificas sobre os objetivos, representadas por numeros, por exemplo, aumen-
tar as vendas em 20% até o final do ano vigente. Pode-se dizer que a meta faz parte do objetivo, na medida
em que ela representa o caminho que se quer percorrer, a maneira para chegar ao objetivo.
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Para atingir objetivos e metas, também é necessario trabalhar com a analise dos 4 P’s do marketing, aborda-

da no segundo capitulo.
Atengao

E possivel ainda analisar um quinto P, que se refere as pessoas (equipe).

Empreendedores da vida real

Danilo Pereira Santos, da Barbearia Canto da Arte, esta colocando seu plano de marketing em acdo. Seu
objetivo hoje é manter o padrao de qualidade e expandir a marca para outras regides da cidade.

Para cada objetivo estabelecido, é necessario esmiucar as metas e definir as estratégias (a forma pratica de

colocar tudo isso em acgdo).
Ndo adianta ter um objetivo sem prazo ou que seja impossivel de ser atingido. Por isso, no plano de marke-

ting, as metas devem ser sempre numéricas, especificas, mensuraveis, alcangaveis, relevantes e temporais
(com prazo). Isso faz parte de um método para criar metas inteligentes chamado Smart:

| a9
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e S (specific, termo em inglés para especifica): todos os detalhes devem estar claros e descritos.

e M (mensurable, termo em inglés para mensurdvel): a meta tem de corresponder ao que se espera em
relacao aquilo que se especificou.

e A (attainable, termo em inglés para alcangdvel): deve ser possivel realizar a meta, mesmo que seja um
desafio.

* R (relevant, termo em inglés para relevante): a meta deve representar algo muito importante para a em-
presa.

e T (time-based, termo em inglés para temporal): deve haver data para iniciar e para finalizar a meta.

TEMPORAL

Data para iniciar
e terminar

ESPECIFICA

Todos os detalhes do-
objetivo devem estar -

claros e descritos
RELEVANTE
Muito importante
para a empresa :
' MENSURAVEL

Quanto se espera daquilo
que se especificou

ALCANCAVEL
Passivel de ser realizada,
mesmo sendo um desafio

A definicdo de objetivos e metas é fundamental para a escolha das estratégias, que precisam estar alinhadas
também aos 4 P’s do marketing (também conhecidos como “composto de marketing” ou “marketing mix”).

Por exemplo, um empresario que quer vender mais unidades de um produto poderia adotar como estratégia
vender esse produto pela metade do preco. Mas, se o objetivo dele for aumentar faturamento, lucratividade
ou margem de contribuicdao, entdo a estratégia de preco ndo pode ser essa. Tal estratégia também nao pode
ser adotada se o empresario visar ao mercado premium, porque empresas desse ramo nao podem simples-
mente baixar precos.

Portanto, é preciso levar em consideracdo o posicionamento de mercado escolhido, os objetivos e as metas
definidas para o negdcio. Com esses elementos em mente é possivel escolher o portfélio de produtos e ser-

| s0
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vicos mais adequado para atender ao posicionamento e ao publico-alvo e, ao mesmo tempo, o momento da
economia. E preciso verificar o plano inteiro. Assim, minimiza-se bastante a chance de erros nas acdes.

Conheca, a seguir, como essa Ultima etapa do planejamento pode ser feita na pratica.
Veja como Fabio estruturou os objetivos, as metas e as estratégias de marketing da Uniformes Trabalhe Bem.
e Objetivos:
- Vender e faturar mais.
- Lancar linha de uniformes com tecidos sustentaveis.
* Metas:

- Aumentar as vendas para atingir o faturamento de RS 45.000,00 até 31/12 do ano vigente. Esse cresci-
mento representa 35% a mais do faturamento atual.

- Criar e langar, no minimo, cinco modelos para colecdo de camisetas de manga, feitas em malha susten-
tavel, até 31/10 do ano vigente.

e Estratégias de marketing:

- Produtos:

Ofertar produtos feitos com tecidos sustentaveis.

Implantar servico de reparo rapido aos uniformes vendidos.

Manter atendimento personalizado com produgdo sob medida.

Criar protoétipos virtuais para apresentar aos clientes.

Criar lista de conferéncia da qualidade dos produtos.
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- Precos:

e Ofertar pregos promocionais no periodo de baixa demanda, entre os meses de abril e julho.

e Analisar custos para identificar possiveis reducdes.

- Promocao:

Ampliar promocgao de produtos e servicos pelo site e pelas redes sociais.

e |nvestir em marketing de conteldo sobre a contribuicdo dos uniformes para o bem-estar dos colabo-
radores, entre outros temas correlacionados.

e Divulgar em jornais e informativos das associagdes comerciais e outras instituicdes setoriais da cida-
de e da regido.

e Participar de eventos como feiras, palestras e rodadas de negdcios destinados aos empresarios da
cidade e da regido.

- Pessoas:

Ampliar o nimero de representantes comerciais.

Promover, para toda a equipe, capacitacao sobre qualidade no atendimento ao cliente.

Capacitar cortador e costureiras para trabalhar com tecidos da linha de uniformes de setores regu-
lamentados.

Dica

Faca o download dos instrumentos a seguir na Biblioteca Virtual, disponivel no ambiente de Educac¢do a
Distancia do Sebrae. Eles ajudardao vocé a compor o posicionamento de mercado, a definicdo da marca e
a definicdo dos objetivos, metas e estratégias de marketing.

* Posicionamento de mercado (arquivo ganhe_mercado_modulo4 posicionamento_mercado.pdf).

* Definigao da marca (arquivo ganhe_mercado_modulo4_definicao_marca.pdf).
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Com este capitulo vocé completou a primeira fase do plano de marketing, o planejamento. Que tal testar
seus conhecimentos sobre os conteldos apresentados? Vocé pode fazer isso nas atividades a seguir.

Atividade 4.1

A frase a seguir traz uma dica sobre posicionamento de mercado. Para conhecé-la, preencha cada uma das
lacunas corretamente.

Para definir um posicionamento de mercado, serd preciso a sua empresa em relagdo a

, identificando os principais concorrentes e analisando os estabe-

lecidos e os pontos fortes e fracos que julgar mais convenientes, conforme seu mercado de atuacéo.
RESPOSTA:

Para definir um posicionamento de mercado, sera preciso analisar a sua empresa em relacao a concorréncia,
identificando os principais concorrentes e analisando os critérios estabelecidos e os pontos fortes e fracos

que julgar mais convenientes, conforme seu mercado de atuacao.
Atividade 4.2
Escolha a alternativa correta.

Ao criar uma marca, é preciso ter em mente que ela é:
a) a identidade da empresa, ou seja, a forma como a empresa é e como busca ser reconhecida no mercado.
b algo tdo forte que ndo precisa estar alinhado com o posicionamento do mercado e do publico-alvo.

¢) uma definicdo que, uma vez estabelecida, jamais podera passar por qualquer tipo de revisdo ou mudanca.

RESPOSTA:

Estad correta a alternativa a (a identidade da empresa, ou seja, a forma como a empresa é e como busca ser
reconhecida no mercado).

A marca deve traduzir aimagem que se deseja passar para o mercado. Por isso, a definicao do posicionamen-

to da empresa e de suas vantagens competitivas sobre a concorréncia sao aspectos que devem ser conside-

rados no momento da criacdo ou da revitalizagao da marca.

| s3
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Atividade 4.3

Os itens a seguir mostram as estratégias que foram definidas por um empresario que esta prestes a inaugu-
rar seu restaurante em um bairro de classe média. Indique com qual dos 4 P’s do marketing cada item esta
relacionado: produto, prego, ponto de venda ou promogao.

* Realizar eventos comemorativos, oferecer degustacao de alimentos, distribuir panfletos e criar cupons
coleciondveis para descontos futuros. ( )

e O restaurante tem boa localizacdo e também uma pequena infraestrutura de estacionamento. O espago
tem a maioria das mesas em ambiente climatizado e algumas ficardo dispostas em uma varanda do imovel.

( )

e O publico-alvo do restaurante tem poder aquisitivo de classe média. Os precos foram calculados com base
em uma pesquisa na vizinhanga e em conhecimento do preco da concorréncia e dos gastos fixos e varia-
veis do restaurante. ( )

e Foi decidido priorizar a qualidade e a variedade dos produtos vendidos. Como nao poderia deixar de ser,
a higiene serd constantemente trabalhada. ( )

RESPOSTAS:

Realizar eventos comemorativos, oferecer degustacdo de alimentos, distribuir panfletos e criar cupons cole-
ciondveis para descontos futuros. (Promogao)

O restaurante tem boa localizagdo e também uma pequena infraestrutura de estacionamento. O espaco
tem a maioria das mesas em ambiente climatizado e algumas ficardo dispostas em uma varanda do imovel.
(Ponto de venda)

O publico-alvo do restaurante tem poder aquisitivo de classe média. Os precos foram calculados com base
em uma pesquisa na vizinhanca e em conhecimento do preco da concorréncia e dos gastos fixos e variaveis
do restaurante. (Prego)

Foi decidido priorizar a qualidade e a variedade dos produtos vendidos. Como ndo poderia deixar de ser, a
higiene serd constantemente trabalhada. (Produto)
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Lembre-se: Produto é tudo aquilo que satisfaz uma necessidade ou demanda, isto é, sdao produtos ou ser-
vicos. Prego é o que esta relacionado ao valor monetario cobrado na venda dos produtos e na estratégia
em relacdo ao mercado. Ponto de venda ¢ a localizacdo da empresa, esta ligado a logistica e a distribuicao
dos produtos para o publico-alvo. Promogao é tudo o que se faz para atrair, conquistar e manter os clientes
— pode ser propaganda, promocdo de vendas, relacdes publicas, venda pessoal e marketing direto, entre
outros.
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Plano de marketing: Implementacgao, avaliacao e controle

Depois da fase de planejamento, o plano de marketing passa por implementacdo (fase 2) e por avaliacdo e
controle (fase 3).

% ﬁ' »/

Costuma-se dizer que o pior pesadelo de uma pessoa é um planejamento sem implementacao, € se dar con-

Fase 2: Implementacao

ta de que tudo aquilo que imaginou ndo se tornara realidade. Portanto, tdao importante quanto fazer um bom
planejamento é colocar em pratica, seguindo e confiando em tudo aquilo que foi planejado.

A segunda fase do plano de marketing é a implementac3o. E nesse momento que as estratégias tracadas no
planejamento sdo colocadas em pratica. E hora de montar, de fato, um cronograma, colocando as acdes na
ordem em que elas precisam ser feitas, alocar a verba necessaria e atribuir um responsavel para cada uma
das agOes. Nessa fase, cada acdo deve ser feita com um responsavel e dentro de um prazo.

Toda a implementacdo deve acompanhar o que foi planejado, seguindo a maxima “previsto e realizado”. Mas
pode surgir a necessidade de fazer uma mudanca no planejamento. Se nisso acontecer, ndo se assuste. Reto-
me o planejamento, faca os ajustes necessarios e continue a fazer a implementacao.

Plano de agdo

No plano de agao, é melhor dispor as informagdes em uma tabela. Assim, vocé tera uma visao geral das ati-
vidades que deverdo ser realizadas.

| s6
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Essa tabela deve conter: a acdo; o periodo em que a acdo deve ser executada; como a acdao deve ser execu-

tada; quem sera o responsavel pela realizagao da ag¢ao; o custo previsto da acao.

PERIODO

RESPONSAVEL

CUSTO
PREVISTO

Listar as atividades
especificas a
serem realizadas

Definir o prazo de
execucdo de cada
atividade listada

Definir o modo de
fazer, o método
e/ou os meios para
realizacao das
atividades listadas,
bem como
estabelecer
sequéncia e
prioridade

Estabelecer quem
sera responsavel
pela execugao e
pela concluséo das
atividades

Levantar custos
relacionados as
atividades, como
custos de
elaboragao de
material de
divulgacao, custos
de pessoal, entre
outros

Para compreender melhor como fazer um plano de agao, veja, na imagem a seguir, como Fabio organizou o

plano de acdo da Uniformes Trabalhe Bem.

CUsTO Desembolso nos meses:
AGOES (0 QUE) PERIODO (QUANDO) como RESPONSAVEL PREVISTO
(QUANTO) 7 8 9

Contratar agéncia/
profissional
de marketing Pedir indicacdes a amigos, pesquisar na internet,
para ggsla? da Até 30/8 ligar au enviar e-mail e solicitar orcamentos Paula RS 3.000,00 RS 1.500,00 RS 1.500,00
comunicagdo da para selecionar a melhor proposta e fechar o
empresa feita em caontrato.
redes e midias
sociais.
Divulgar em material Ligar e pesquisar na internet formas de
im r:sso ou virtual divulgagdo em veiculos impressos e virtuais
:Iepassocia ses enviados por associacbes comerciais e
T ai:e e Até 10/09 industriais, sindicatos e entidades de classe, Pedro RS 1.800,00 RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00
instituicaes setoriais analisar orcamento, solicitar arte da divulgacao
da cid afde o rogis0 para agéncia/profissional de marketing

glao. contratado e enviar para a devida publicacdo.

— -
g:i:ni':zf:;gzl ees0 Pesquisar modelos e malhas que podem ser
utilizadas, criar de 8 a 10 modelos, elabarar
mangas curtas, pecas-piloto, apresentar a clientes-chave, Pedro, Paula, Lucas
feitas em malha Até 31/09 fas A ) : = Design de modelos | RS 2.800,00 R$ 1.000,00 RS 400,00 RS 400,00
. selecionar, no minimo, cinco modelos para )

sustentdvel, com, o ' ; . parceiro da empresa
no minimo, cinco compor cole¢do, criar material de divulgagao
modelos ' impresso e virtual e langar calegio.
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Dica

Faca o download do instrumento a seguir na Biblioteca Virtual, disponivel no ambiente de Educacdo a
Distancia do Sebrae, e elabore o plano de a¢dao da sua empresa.

* Implementagao do plano de agdo (arquivo ganhe_mercado_modulo5_plano_acao.pdf).

Ao concluir a organizacdo do seu plano de agao, vocé concluira também a fase 2 do plano de marketing!

Fase 3: Avaliacao e controle

Quando as acBes do seu plano de marketing estiverem sendo executadas, sera possivel avaliar os resultados
alcancados e compara-los com os resultados esperados. Com isso, vocé podera tomar novas decisbes para
ajustar o que for necessario, corrigir as falhas e manter os acertos.

Para fazer essa avaliacdo, é fundamental ter indicadores para cada uma das acdes planejadas e executadas.
Ao estabelecer os objetivos e as metas durante a fase de planejamento, vocé determinou os numeros que
a empresa deveria atingir. S30 esses numeros que servirdo como base para monitorar o resultado de cada

acdo implementada.

Comparando os numeros desejados com os numeros alcangados, vocé podera saber o que deu certo, o que
deu parcialmente certo e o que precisa ser mudado. Ndo se preocupe se sempre aparecer algo que precisa

| s8
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ser mudado. Isso é natural, porque o processo de planejamento é constante e dinamico, assim como o mer-
cado. O empresario € um eterno aprendiz para cada uma das agdes que ele faz.

E indicado fazer essa comparacdo do planejado com o realizado antes que o prazo estabelecido para acdo
acabe. Isso pode ser feito com a criacdo de indicadores intermediarios, que ajudam a verificar se os resulta-
dos estdo no rumo certo. Faga uma analise fria e completa de tudo o que aconteceu. Depois, vocé podera
preparar o plano de marketing das a¢des seguintes.

Essa etapa &, portanto, extremamente importante para o empresario. Ser a Ultima etapa descrita no plano
de marketing nao significa que avaliagao e controle s devam ser feitos no final do processo. Na verdade, o
monitoramento deve ser feito ao longo da execucdo, tanto do planejamento quanto da implementacao.

Este e-book esta mostrando o processo do plano de marketing em fases e etapas separadas. Dessa forma,
fica mais facil aprender tudo o que se deve fazer. No entanto, na pratica, acontecem percalcos e problemas —
um sécio entra, um sécio sai, a economia muda, surge uma novidade no mercado, aparece uma informacao
gue nao havia sido considerada no plano.

Nada disso atrapalhara sua atuagao, porque vocé aprendeu como fazer cada uma das fases e etapas do plano
de marketing. Entdo, basta vocé analisar a mudanca, alterar o planejamento no que for necessario, ajustar
os indicadores de desempenho, implementar as mudancas e continuar acompanhando para garantir que o
resultado final seja 0 mais proximo possivel do planejado.

Por essas razdes, nao é recomendado deixar o acompanhamento so para o final. Verifique e controle as infor-
mac¢des de mercado enquanto vocé estiver no planejamento e na implementagao de seu plano de marketing.
E, para executar bem as acBes de controle, vocé precisa avaliar constantemente se as estratégias de marke-
ting e o plano de agao estdo surtindo o efeito desejado.
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Os tipos de avaliagao e controle mais comuns sdo:

Realizacdo de reunides periddicas com a equipe envolvida.

Anadlise de relatdrios de vendas.

Analise de reclamagdes de clientes.

Analise de evolugdo do faturamento.

Analise de evolucgdo do indice de lucratividade.

Essas sdo formas eficazes de avaliar se as estratégias estdo caminhando bem e corrigir o que for necessario
a tempo.

Empreendedores da vida real
Danilo Pereira Santos, da Barbearia Canto da Arte, revisa seu plano de marketing a cada 6 meses ou 1 ano.
Assim, ele pode descobrir que algumas acdes ainda compensam e outras ndao. Também surgem cada vez
mais novas ideias, e Danilo alinha o plano de marketing a elas. Além disso, ele avalia o que a concorréncia
faz e se programa para realizar as mudancgas e estar sempre um passo a frente.
O plano de marketing é, portanto, um processo que deve estar em constante evolucgdo. Para ajudar no con-
trole e na atualizagdao constantes, vocé pode usar o ciclo PDCA. Trata-se de uma metodologia de qualidade
que facilita a tomada de decisdes e o planejamento eficaz. Ele deve ser aplicado continuamente para a busca
da melhoria da empresa, por isso, segue um caminho ciclico.
As etapas do ciclo PDCA s3o:
e P (plan, termo em inglés para planejar): estabelecer os objetivos e as a¢gdes que devem ser realizadas.

e D (do, termo em inglés para fazer, executar): implementar as agdes necessarias.

» C (check, termo em inglés para checar, verificar): monitorar e medir os resultados com relacdo aos objeti-
vos e padrdes esperados.
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e A (act, termo em inglés para agir): identificar correcdes necessarias e executar agdes para promover me-
Ihoria continua do processo de trabalho em questdo.

Agora, que tal ver um exemplo pratico? Conheca, na tabela a seguir, as acdes de avaliacdo e controle do pla-
no de marketing da empresa Uniformes Trabalhe Bem e as maneiras de organizar as informacdes para um
controle melhor.

Agao Periodicidade Responsaveis Objetivo
Analisar relatorio de vendas Analisar evolugdo das vendas e faturamento;
Semanal Pedro e Paula . T~
e faturamento analisar vendas por regido e por representante.

Avaliar trabalho realizado; volume de visitas x

Fazer reunido com ) vendas realizadas; estabelecer metas; orientar
. Quinzenal Pedro e Paula . .

representantes comerciais sobre possiveis dificuldades a fim de manter

qualidade constante no atendimento.

Analisar falhas que precisam ser corrigidas; checar
qualidade do processo produtivo e trabalho de
terceiros, se for o caso; identificar perdas por
produtos com defeito.

Analisar indice de produtos
com defeito (identificados Semanal Paula
antes do envio aos clientes)

Analisar reclamacdes dos clientes, solugdes
Mensal Pedro e Paula | encaminhadas e origem dos problemas; identificar
acBes para zerar as reclamagdes mensais.

Analisar indice de
reclamacgdo dos clientes
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Dica

Faca o download do instrumento a seguir na Biblioteca Virtual, disponivel no ambiente de Educacdo a
Distancia do Sebrae. Com ele, vocé podera identificar e realizar agBes de avaliacdo e controle para o mo-
nitoramento eficaz do seu plano de agado.

* Avaliacdo e controle (arquivo ganhe_mercado_modulo5_avaliacao_controle.pdf).

Vocé acaba de conhecer todas as fases do plano de marketing! Para descobrir se compreendeu a importancia
da avaliacdo e do controle de suas a¢des, faca a atividade a seguir.

Atividade 5.1

Preencha cada uma das lacunas com um destes termos: avaliar, controles, marketing, metas e objetivos.

Ao definir os de desempenho adequados para analisar o plano de
de sua empresa, vocé tera condi¢Bes de se as estratégias estdao caminhando para o
alcance das e em marketing, bem como podera corrigir o que

for necessario.

RESPOSTA:

Ao definir os controles de desempenho adequados para analisar o plano de marketing de sua empresa,
vocé terd condicGes de avaliar se as estratégias estdo caminhando para o alcance das metas e objetivos em
marketing, bem como podera corrigir o que for necessario.

Atengao

Ndo se esqueca de escrever o sumario executivo do seu plano de marketing! Ele devera ser colocado no
inicio do seu documento.
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Todo empreendedor quer saber

Para finalizar, este capitulo traz ddvidas comuns sobre plano de marketing. E provéavel que algumas delas
estejam em sua mente agora mesmo. Entdo, veja as respostas e se prepare para ganhar mercado com seu
plano de marketing!

O que é marketing? E o que é mercado?

Marketing é um conjunto de ferramentas que permitem a uma empresa olhar para o seu mercado. Mercado
é o local fisico ou virtual onde acontecem todas as transacdes entre empresas, fornecedores e consumidores.
Em outras palavras, o marketing é a ferramenta que faz o empresario olhar para fora do seu negécio, para o
cliente, o concorrente, o fornecedor. Assim, ele pode se posicionar melhor.

E interessante saber a traducdo livre da palavra inglesa marketing: “mercado em a¢d0”. Isso mostra bem que
marketing é algo bastante dinamico.

O que é um plano de marketing? Como ele poderia ajudar minha empresa?

Um plano de marketing nada mais é do que um roteiro de trabalho repleto de ferramentas de marketing. Ele
é muito Util para a empresa, especialmente quando ela precisa fazer mudanca em sua estratégia. Se vocé
quiser abrir uma loja, ampliar uma linha de produtos ou mudar de regido, é indicado fazer um bom plano de
marketing. Ele mostrara a sequéncia de informacdes a serem pesquisadas e analisadas, além de permitir a
definicao das estratégias para que seus objetivos se tornem possiveis.

Preciso mesmo fazer todas as etapas do plano de marketing? Nao posso so6 definir meu publico-alvo?

E preciso fazer todas as etapas, porque todas elas estdo interligadas. E como se existisse uma coluna cen-
tral de onde partem todas as agdes. Entdo, se vocé fizer apenas uma parte do plano, correra o risco de ter
maus resultados. Por exemplo, se vocé fizer apenas um plano promocional de descontos, correra o risco de
os clientes ndo tomarem conhecimento dessa iniciativa e, consequentemente, vocé vendera o mesmo que
ja estava acostumado a vender, s6 que por um valor menor — ou seja, como resultado da sua agao, vocé
ganhara menos.

A importancia de fazer o plano de marketing completo é que ele tem o checklist, as etapas para vocé con-

seguir executar as acdes de forma bastante alinhada e correta, minimizando a chance de cometer erros que
levem a perda de dinheiro e de tempo. Entdo, se for para investir tempo, invista fazendo o plano completo!

| 63



[ . BR, .
@EAD = Ganhe mercado com o plano de marketing
sesrac-sp P

Como o plano de marketing pode me ajudar a ganhar mercado?

O plano de marketing ajuda vocé a ganhar mercado em diversas de suas etapas. Ao fazer a andlise do am-
biente, vocé podera enxergar uma oportunidade ou uma tendéncia que ndo tinha visto antes. Ao definir
0 publico-alvo, vocé tera a oportunidade de perceber uma demanda ndo atendida, um nicho — que é um
pequeno segmento de mercado, mas grande o bastante para uma Micro ou Pequena Empresa. Ao definir os
objetivos, vocé podera encontrar maneiras de ganhar mais mercado. Na definicdao das estratégias de marke-

ting, ao alinhar as ferramentas do marketing mix (escolha do portfdlio, estratégia de precificacdo e formas de
pagamento e canais de venda), vocé poderd ampliar mercado aumentando os canais de venda, desde que

atendam a demanda do seu mercado e faca uma comunicagao mais efetiva.

Tudo isso faz parte do plano de marketing. Entdo, sao diversas as oportunidades dentro dele para que vocé
consiga ganhar mais mercado.

Desde a época do meu pai, nossa empresa vende para o mesmo publico-alvo. Isso esta certo?

Se vocé vende para o mesmo perfil de clientes, e isso esta dando resultado para o negdcio, esta certo.

A questdo é que, as vezes, o empresario chama de publico, na verdade, as mesmas pessoas, que estao en-
velhecendo junto com a empresa, e que, em algum momento, deixarao de comprar. Nesse caso, € preciso
ter cuidado, porque as pessoas e as culturas mudam, e grandes empresas, mesmo multinacionais e inter-
nacionais, jd quebraram justamente por cometerem o erro de ndo se renovarem junto com a demanda e a
caracteristica do publico.

Ao elaborar um plano de marketing, eu resolverei todos os meus problemas?

Todos, infelizmente, ndo, porque nem todos os problemas de uma empresa e de uma pessoa sao problemas
de mercado.

Se fizer o plano de marketing com bastante atencao e dedicacdo, vocé tera plenas condi¢es de resolver os
problemas de mercado de sua empresa. Mas, lembre-se: ndo é o plano que resolve. O que resolve é fazer
todo o plano de marketing, com implementacdo e monitoramento dos resultados.

Eu mesmo posso elaborar um plano de marketing?

E evidente que vocé mesmo pode elaborar o plano de marketing! Se vocé conduz uma empresa, um negdcio,
entdo é perfeitamente capaz de fazer o planejamento. Aprenda a usar as ferramentas é simples, e quanto
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mais vocé coloca-las em pratica, melhores ficardo seus planejamentos. Entdo, comece agora mesmo. Vocé é

perfeitamente capaz de fazer.
Como busco ajuda para elaborar um plano de marketing?

O Sebrae pode ajudar na elaborac¢do do seu plano de marketing. Existem mais de 30 escritérios, com consul-
tores prontos para atender vocé, seja por meio de consultorias, cursos e oficinas, seja por meio de atendi-
mento remoto. O objetivo € justamente auxiliar em suas dlvidas, para que vocé consiga elaborar, executar e,
sobretudo, colher resultados positivos depois de executar o seu plano de marketing.

Este e-book mostrou como o plano de marketing pode ajudar sua empresa a ganhar mercado. Entdo, ndo
perca mais tempo! Planeje, implemente, avalie e controle o plano de marketing da sua empresa.

Dica

Continue se dedicando a aprimorar seus conhecimentos! Acesse o portal de EAD do Sebrae e conheca
outros produtos que podem ajudar no crescimento sustentavel da sua atividade empreendedora.
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