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A Corporagao Consorcio para o Desenvolvimento Comunitario € uma parceria estratégica
de cinco fundagoes colombianas (Social, Smurfit, Epsa, Corona e Antonio Restrepo Barco), que
trabalham para integrar atores publicos, privados e comunitarios e para promover o desenvol-
vimento em diferentes areas do pais, a partir do fortalecimento das organizagdes sociais, espe-
cialmente as organizagoes de base, com as suas respectivas articulagoes e parcerias.

Produz, aplica, divulga e maneja metodologias e conhecimentos inovadores e pertinentes, rela-
cionados com o Desenvolvimento da Colombia.

O Programa PorAmérica de “Fortalecimento de Organiza¢oes de Base — ODB para Combater
a Pobreza” é promovido e cofinanciado pela Rede Interamericana de Fundag¢oes e Agoes Em-
presariais para o Desenvolvimento de Base — RedEAmérica, em parceria com o Banco Intera-
mericano de Desenvolvimento — BID.

O PorAmérica procura melhorar as condi¢goes economicas das familias de baixa renda dos
paises participantes, consolidando um modelo de desenvolvimento de base, de fortalecimento
organizacional e de geragao de renda, através de parcerias entre organizagoes de base e orga-
nizagoes empresariais.

Participam do Programa fundagoes empresariais da Argentina, Brasil, Colombia, Equador, Gua-
temala e Peru, com aproximadamente 30 fundagoes, institutos e/ou associagoes empresariais
membros da RedEAmérica, que convidam as organizagoes de base a participarem do PorAmé-
rica e as apoiam através do cofinancimento dos seus projetos e do acompanhamento perma-
nente ao desenvolvimento dos mesmos.

O programa possui trés componentes:
|. Promocao do Programa de Capacitacao de Organizagoes.
ll. Fundo concursavel de apoio a projetos de desenvolvimento de base.
l1l. Sistematizacao das licoes aprendidas e da aprendizagem organizacional com a difusao dos
resultados.
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Esta cartilha metodoldgica foi desenhada para
ser aplicada pelas 80 Organizagoes de Base |
ODBs, que foram selecionadas no programa o)
PorAmerica para receber apoio e financia-

mento em fortalecimento organizacional e 3
geracao de renda. Ela foi elaborada também 4.
para ser aplicada pelas fundagoes, institutos ou 5
associagoes empresariais membros da RedEA-
mérica e pelas instituicoes que apoiam o pro- 6
jeto de Boas Praticas de Gestio, cujo objetivo WA
geral é o de facilitar a elaboragao de um plano
de comercializagao efetivo que durante a sua
implementagao permita: orientar estas unida-
des empresariais para a satisfagao dos clientes
atuais e potenciais; aperfeicoar os produtos e/ A
ou servicos; e facilitar a que eles cheguem de
uma maneira apropriada ao usuario final; pro-

©

duzindo com este processo uma interessante 10.
margem de lucro que permita a entidade ser I1.
cada vez mais competitiva. |12

Apresentacao.

—— W Objetivo Geral da Cartilha
‘ Metodologica.

Elementos e procedimentos para o
desenvolvimento da metodologia

Conceitos gerais.

Conceitos gerais:

Segmentacao do mercado.
Pesquisa de mercado.

Estudo da concorréncia.
Descricao de clientes.
Descricao de produtos.

Anilise da cadeia de valor.

Ciclo anual do produto no
mercado.

Canais de distribuicao ou de
acesso ao cliente.

Ciclo de atendimento ao clien
te.

Estudo de marca.

Analise das 5 forcas de mercado.
Aspectos estratégicos: missao,
visao e objetivos estratégicos.
Plano de comercializagao.

Plano de acao para implementar
o plano de comercializacao.



Sao as Organizagoes de Desenvolvimento de
Base (ODB)*, apoiadas através do Programa
PorAmérica, que executam agoes articuladas
com as fundagoes empresariais (EAs), que sao
membros da RedEAmeérica. Estao formadas, na
sua maioria, por comunidades de camponeses,
indigenas e afrodescendentes, localizadas em

6 paises da América Latina (Argentina, Brasil,
Colémbia, Equador, Guatemala e Peru).

* ODB: Sdo organizagées comunitdrias individualmente consideradas,
que atuam em territérios especificos (bairro, corregimento, zona, mu-
nicipio, estado, provincia, regido, pais), reinem ou mobilizam de forma
direta setores populacionais proprios desse territério e em condigdes
de pobreza, com o fim de criar, utilizar, consolidar ou transformar
bens coletivos.

As competéncias ou habilidades do tipo co-
mercial que se pretende potencializar e des-
envolver através da aplicacao desta Cartilha
Metodolégica sao:

* Atitude e vontade para trabalhar em equi-
pe.

* Capacidade de andlise e criatividade para a
resolugao de problemas, especialmente do
tipo comercial.

* Facilidade de comunicagao e expressao
verbal.

* Flexibilidade para se adaptar as condigoes

do cliente e ao entorno geografico e social.
* Capacidade para negociar e chegar a acor-
dos de vendas que beneficiem a organi-
Zagao.
Capacidade para gerir e manejar os clien-
tes desde uma perspectiva comercial.
Orientagao ao sucesso.
* Capacidade de persuasao para a venda.

E papel do Assessor em Boas Praticas de Ges-
tao Comercial (ABPGC) estimular e fortalecer
estas competéncias nos participantes de cada
uma das organizagoes selecionadas. Esta ativi-
dade sera permanente durante todo o tempo
de assessoria, tanto na elaboracao como na
implementagao do plano de comercializagao, e
sera desenvolvida através da exemplificacao e
da explicacao clara de cada uma destas capa-
cidades, levando em conta a linguagem, o nivel
de compreensao e a aplicagao que fara cada
um dos participantes e a forma de socializagao
destas competéncias dentro do grupo. Para o
fortalecimento destas capacidades durante a
implementagao do plano de comercializagao,

€ muito importante que os assessores rea-
lizem contatos comerciais na presenca do
participante e que os estimulem a realiza-los,
verificando assim o aperfeicoamento deste
processo.

Esta cartilha metodoldgica sera aplicada e
desenvolvida pelos representantes de cada
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organizagao ODB ou pelo comité escolhido » Competéncia para desenhar processos
para esta atividade, e contara com o apoio do educacionais de desenvolvimento social e
assessor em boas praticas de gestao comer- empresarial.

cial, que a medida do possivel estara localiza-
do perto das regioes onde se encontrem as
organizagoes. Ele dara apoio e orientagao para
a organizagao em caso de duvidas durante o
desenvolvimento desta cartilha. A formacgao
profissional do assessor esta orientada as
ciéncias administrativas, sociais e humanas,
com ampla experiéncia em trabalhos com
organizagoes do tipo solidario, associativo ou
cooperativo, e com formagao e experiéncia
complementar em comercializagao de bens e
servigos para este tipo de organizagoes.

Para a elaboragao do plano de comerciali-
zagao, foi construida uma metodologia que
compreende os seguintes passos:

INSUMOS

* Atitude e vontade para trabalhar em equi-
pe e na lideranga de grupos interdisciplina-
res.

* Capacidade de analise e criatividade para a
resolucao de problemas, especialmente do
tipo comercial.

* Facilidade de comunicagao e expressao
verbal e escrita com diferentes grupos po-
pulacionais, especialmente da zona rural.

* Flexibilidade para se adaptar as condigoes
do entorno geografico e social.

» Capacidade para negociar e chegar a acor-
dos que permitam alcangar os objetivos do
projeto.

» Capacidade para gerir e manejar os clien-
tes desde uma perspectiva comercial.

+ Orientacio ao sucesso. A.Insumos

» Capacidade de persuasao para a venda.

* Experiéncia como facilitador em processos * Guia pratico do plano de comercializagao.
de formacao de adultos. * Formularios de registro.
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B. Processos / Atividades

Contato:

* Ler,compreender e tirar qualquer duvida
sobre esta cartilha com a coordenacao do
programa.

* Informar: nome da organizagao, nome do
diretor ou da pessoa-lider, enderego e nu-
mero telefonico para contato.

 Ligar para o representante da organizagao
para marcar a data de encontro para o ini-
cio do processo de elaboragao do plano.

Tramite de formularios:

* Na primeira sessao, antes de comegar a
elaborar o plano de comercializagao, o For-
mulario N° | (Programagao de assessorias)
devera ser impresso e preenchido, levando
em conta o numero total de assessorias
necessarias para a elaboragao do plano.

* Depois de terminar a sessao, o assessor
BPG e o empresario deverao assinar o
Formulario N° | (Programagao de assesso-
rias) no dia correspondente, como prova
da sua realizagao. Este procedimento sera
realizado com esta assessoria e com todas
as outras.

* Da mesma forma, em cada uma das asses-
sorias, o Formulario N° 2 (Desenvolvimen-
to da assessoria) deve ser preenchido e ser
assinado pelos participantes.

* Estas assessorias podem ser desenvolvidas
tanto na sede da organizagao como fora
dela, de acordo com as necessidades de
pesquisa.

e Em cada uma das 7 sessoes de assesso-
ria, deve ser desenvolvida a parte do guia
correspondente, para nao haver problemas
para a sua entrega final.

Em todas as assessorias, € papel do asses-

sor BPG estimular e fortalecer nos par-
ticipantes de cada uma das organizagoes
escolhidas, as competéncias anteriormente
mencionadas.

Estes formularios serdo anexados ao final desta
cartilha.

C. Produto

Plano de comercializagao completamente
desenvolvido para cada uma das organizagoes
escolhidas (ODB).

A seguir, sGo apresentados os temas
que serdo desenvolvidos em cada uma das sessoes
e a quantidade de horas por sessdo que os assessores
BPG dedicardo as organizagdes para a elaboragdo do
plano de comercializagao.
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0. Conceitos gerais

|. Segmentagao do mercado

2. Pesquisa de mercado

3. Estudo da concorréncia

4. Descrigao de clientes

5. Descrigao de produtos

6. Analise da cadeia de valor

7. Ciclo anual do produto no mercado

8. Canais de distribuicao ou de acesso ao cliente
9. Ciclo de atendimento ao cliente

|0. Estudo de marca

| I.Analise das 5 forcas do mercado

|2. Aspectos estratégicos: missao, visao e objetivos estratégicos

| 3. Plano de comercializagao

. . ~

|4. Plano de agao para implementar o plano de comercializagao

Iniciar a implementagao do plano de comercializagao

GUIA PARA A PRIMEIRA SESSAO DE ASSESSORIA (PARA SER USADO SO-
MENTE PELO ASSESSOR DA ENTIDADE ACOMPANHANTE)

Local de desenvolvimento da sessao: na sede da organizagao.

Material para a sessao:

Fotocopia dos seguintes temas do guia de comercializagao:

* Conceitos gerais sobre o plano de comercializagao.

* Segmentagao do mercado correspondente ao tema N° | do guia.
* Pesquisa de mercado correspondente ao tema N° 2 do guia.

Impressao do Formulario N° | (programagao de assessorias).
Fotocépia do Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria).

Tempo de duracdo da sessao: 4 horas.

Participantes da assessoria:

* O diretor da organizagao.
* Equipe de colaboradores.
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Processo de assessoria e desenvolvimento de competéncias:

Escolha um lugar confortavel sem distragoes para os participantes da sessao.

* Junto com o empresario, estabeleca a programagao da assessoria correspondente ao Formulario N° I,
lembrando a ele sobre a importancia e seriedade no cumprimento desta programacao, para o bom anda-
mento do plano de comercializagao.

* Inicie a assessoria mencionando para o empresario sobre a importancia do compromisso dele e os bene-
ficios para a organizagao de levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Explique que vocé colocara a informagao importantissima que ele lhe entregar em um documento que
foi elaborado com esta finalidade e que, portanto, esta informagao devera ser o mais verdadeira e clara
possivel.

* Inicie a explicagao do tema utilizando termos coloquiais, modismos da regiao, comparagoes, historias,
piadas e animando o empresario a contar o que entende dos conceitos usando a linguagem dele.

* Se for necessario, dé exemplos ou represente um conceito utilizando o sociodrama e faga o empresario
participar para que possa compreender esse conceito.

» Utilize a sua experiéncia e criatividade para explicar termos e conceitos que sao complicados para o
empresario.

* Tome nota cuidadosamente dos comentarios e explicagoes do empresario e se ele souber escrever,
motive-o a tomar nota em uma agenda das conclusdes importantes realizadas na assessoria e aplica-las
durante o intervalo de tempo que houver entre cada assessoria.

* Depois de explicar os conceitos sobre este tema e colocar a informagao nos formularios da cartilha, faga
um resumo reforgando os principais conceitos que foram tratados e agradega ao empresario pela sua
grande contribuicao na elaboragao do plano de comercializagao.

* Deixe algumas tarefas do tipo atitudinal para o que empresario reforce e comece a criar habitos de cultu-
ra comercial, tais como:

* A observagao dos clientes e da concorréncia: Onde eles estao? O que fazem?

* A observagao de novos, atuais e antigos negocios no setor do empresario e como eles funcionam?

* Observar a forma como tratam um cliente em um negdcio qualquer e avaliar se o atendimento é
adequado ou negativo.

* Perguntar aos amigos dele por que compram um produto e nao outro?

* Deixe para o empresario algumas tarefas de pesquisa e de adiantamento da proxima assessoria e expli-
que a importancia delas serem realizadas para se levar a bom termo o plano, confirmando a data, o lugar
e o horario da proxima assessoria.

* Durante a semana, ligue para o empresario para perguntar como vai a tarefa que ele ficou de entregar na
proxima assessoria e reforce o trabalho atitudinal que ele deve fazer para desenvolver uma mentalidade
comercial. Informe novamente a data, o horario e o lugar da préxima assessoria.

* Preencha diante do empresario o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria), estabelecendo
claramente os compromissos e as pesquisas que devem ser realizadas para se levar a cabo a assessoria
seguinte.

* Faga o empresario assinar o Formulario N° | e o Formulario N° 2.

* Agradeca ao empresario pela boa vontade e mencione os temas que serao tratados na proxima assesso-

ria e a importancia deles para a organizagao.

Temas da proxima sessao:

Continuar com a elaboragao da pesquisa de clientes correspondente ao tema N° 2 do guia, Pesquisa de
mercado.
Desenvolver o tema: Estudo da concorréncia, tema N° 3 do guia.




O QUE E UM PLANO DE
COMERCIALIZACAO?

PREZADOS AMIGOS

Nesta PRIMEIRA SESSAO DE APRENDIZAGEM,

vamos desenvolver os seguintes temas:

* Conceitos gerais sobre o plano de comerciali-
Zagao,

« Segmentagao do mercado.

* Pesquisa de mercado

Com o estudo e a pratica destes temas, consegui-
remos: Entender a importancia de desenvolver-
mos um plano de comercializagao. Analisaremos
também as diretrizes para identificarmos os nos-
sos clientes e conhecermos a forma adequada de
se elaborar uma pesquisa de mercado.

Zagao, a concorréncia e os clientes cativos e
potenciais. Com esses trés insumos, a empresa
pode ser orientada para se tornar mais com-

O plano de comercializagio para uma peque-  Petitiva através de estratégias que facilitem o
na, microempresa ou organizagao € um guia alcance dos objetivos.
ou uma diretriz que € elaborado dentro da

empresa para um periodo normalmente de PARA QUE SERVE UM PLANO
trés (3) anos e é composto pelo planejamento  DE COMERCIALIZACAO?

estratégico da empresa. No plano de comer-

cializagao, sao contempladas estratégias para Um plano de comercializagao serve para:
serem aplicadas no primeiro ano de execugao ¢ |dentificar claramente as necessidades dos
e de acordo com os resultados, sao mantidas clientes e a forma de satisfazer essas ne-

ou ajustadas para o ano seguinte.

cessidades.
* Fortalecer as relagoes com os clientes

Para se elaborar um plano de comercializagao atuais.
efetivo é necessario identificar com clareza os + Potencializar a venda dos produtos ou ser-
produtos ou servicos da empresa ou organi- vigos nos atuais mercados ou em outros
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novos.
* Melhorar os atuais produtos ou servigos.

* Desenvolver e langar com sucesso novos produtos ou servicos.
e Aproximar a empresa dos clientes potenciais.

* Dar maior lucro para a empresa.

Um plano de comercializagao é desenhado para trés (3) anos, mediante uma série de objetivos,
planos e metas que sao colocados em pratica em forma de estratégias para serem executadas
no primeiro ano e de acordo com os resultados, elas sao mantidas ou modificadas para o ano
seguinte.

Uma empresa ou uma organizagao pequena com recursos limitados pode competir com efeti-
vidade em um ou dois segmentos do mercado; a mesma empresa teria problemas se enfocasse
o mercado total. Uma organizagao pode desenhar produtos/servigos que satisfagam a demanda
do mercado utilizando a estratégia de segmentagao do mercado. Os meios publicitarios podem
ser usados de forma mais efetiva, porque as mensagens de divulgagao e os meios escolhidos
para apresenta-las podem ser direcionados especificamente a um segmento do mercado. para
presentarlos pueden ser dirigidos especificamente hacia cada segmento del mercado.
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FORMULARIO |: TIPOS DE SEGMENTACAO

=

1Segmentagﬁo Geografica: diz respeito a localizacao geografica do cliente poten-

2. Regiao:
3. Estado:
4. Cidade:
5. Municipio:
6. Bairro:
7. Endereco:

—

I. Distribuicao da populagao regional: Populagao urbana — suburbana — rural. :

2. ldade:
3. Sexo:
4. Raca, religiaon:
5. Nacionalidade, escolaridade, profissao, ocupagao:
6. Distribuicao da renda: Classe social.
7. Outros: Fases do ciclo de vida familiar (infancia, adolescéncia, juventude, fase adulta, velhi-
ce).
fSegmentag:ﬁo Psicografica: esta ligada ao comportamento psicolégico do con-
 sumidor e aos habitos de compra relacionados com a utilizacdo do tempo livre,
 entre outros.
I. Grupos culturais (A que grupos culturais os meus clientes fazem parte?)

2. Hobbies/ Passatempos (Que hobbies ou passatempos os meus clientes tém?)

3. Utilizacao do tempo livre (Em que os meus clientes utilizam o tempo livre?)
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4. Valores (Quais sao os valores mais importantes para os meus clientes: A honestidade? A
transparéncial A moral? A ética? O respeito?)

5. Estilos de vida (Os meus clientes sao: Atletas? Intelectuais? Trabalhadores? Estudantes?
Viajantes? Militares?)

Segmentacao por Volume: esta ligada a quantidade de clientes potenciais que fa-
zem parte de um nicho de mercado (grandes empresas, PMEs, colégios).

Segmentacao por Fatores de Mercado: tem relagiao com o tamanho do mercado,
com as razoes da compra, com o tipo de publicidade que impacta o consumidor.
I. Por tamanho do mercado (diz respeito ao numero dos consumidores potenciais):

. Principais razoes da compra (Os meus clientes compram por causa do prego baixo? Por
causa da qualidade? Por causa do servigo? Por causa da garantia?)

. Meios de publicidade (Que meios de publicidade utilizo para tornar conhecidos os meus
produtos/servigos?)

QUAL E O SEU MERCADO-POTENCIAL? (O mercado-potencial é o niimero de clientes
que compram ou consomem o seu produto/servigo de forma geral) (Onde esta localizado!? E
que numero de pessoas faz parte dele?)

QUAL E O SEU MERCADO-OBJETIVO? (O mercado-objetivo é aquele que pretendo aten-
der no momento?) (Onde esta localizado? E que nimero de pessoas faz parte dele?)
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QUAL E O SEU MERCADO-META? (O mercado-meta ¢ aquele que espero atender em bre-
ve!) (Onde esta localizado? E que nimero de pessoas faz parte dele?)

QUANTOS NICHOS DE MERCADO EXISTEM? (Os nichos de mercado sao pequenos sub-
grupos que fazem parte do mercado-meta) (Onde esta localizado? E que numero de pessoas
faz parte dele?)

QUEM FORMA O SEU MERCADO, UM POR UM? (Onde esta localizado? E que nimero de
pessoas faz parte dele?)
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2. PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado é uma técnica que permite coletar dados, de qualquer aspecto que se

deseja conhecer sobre o cliente primario ou secundario, para posteriormente interpreta-los e
fazer uso deles. Os dados servem para o empresario tomar decisoes adequadas e satisfazer os
clientes.

FORMULARIO 2: DETERMINAR OS OBJETIVOS DA PESQUISA

=

 Objetivo social: satisfazer as necessidades do cliente através de um bem ou servigo reque-
 rido, ou seja, que o produto ou servico cumpra com os requisitos e desejos exigidos quando

{ o . ~ . . A .

| Objetivo econémico: determinar o grau de sucesso ou fracasso economico que possa ter
4 : :

{uma empresa no momento de entrar em um mercado novo ou de introduzir um novo pro-

{ . L] . . . . . 14 . 14
10b|et|vo administrativo: ajudar no desenvolvimento do negocio, através de um adequado
 planejamento, organizagao, controle dos recursos e das areas que fazem parte dele, para satis-

D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D

)

=

Objetivos sociais da pesquisa:

Objetivos econémicos da pesquisa:

Objetivos administrativos da pesquisa:
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=

=

1Localizag:io de fontes de informacao: :

 Fontes primarias: uma fonte primaria é aquela que proporciona um testemunho ou evidén- |

 cia direta de um ou vérios objetivos da pesquisa e os dados de origem devem ser claramen- :

 te anotados. Alguns tipos de fontes primarias: Tratados ou documentos de pesquisa, jornais, :

j revistas, minutas, entrevistas, teses, noticias, discursos. ‘:
Informacdao mais importante retirada de fontes primarias: (escreva os dados de ori-
gem da informagao e anexe os documentos analisados).

=

1Fontes secundarias: pode ser uma informacao geral ou especifica sobre uma atividade
 empresarial que complementa as fontes primdrias. Alguns tipos de fontes secundarias: livros
1

Informacao mais importante retirada de fontes secundarias: (escreva os dados de
origem da informacao e anexe os documentos analisados).

=

 Determinagdo da amostra: em pesquisas de mercado para micro e pequenas empresas,
} € prudente pesquisar 5% do mercado-potencial ou mercado-objetivo (ou aplicar a formula

 estatistica de determinagdo da amostra), para isso € levado em conta a cobertura do produto
(
(

\
\
\
\
\
\

)
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\ Sistemas de coleta de informacio:

1. Pesquisa de opinido: é uma entrevista que contém perguntas que se utiliza quando é

 necessario conhecer, diretamente, o que o cliente deseja, como por exemplo:A sua opiniao

4 o :
1sobre o produto, o prego que esta disposto a pagar e, geralmente, as expectativas que ele
 tem. Para este tipo de questoes, é recomendada a realizacao de uma pesquisa de opiniao com
4perguntas curtas e claras, para se obter respostas abertas ou fechadas e com perguntas-filtro,
para verificar se o entrevistado esta sendo honesto.

Fundamente as perguntas para realizar na pesquisa de opinido: (escreva o proposi-
to da pesquisa de opiniao e os objetivos que vocé tem para formular as perguntas e anexe o

formato final da pesquisa de opiniao).

‘2 Entrevista de profundidade: realizada através de um questionario a uma pessoa im-
{portante no setor onde vocé desenvolve a sua at|V|dade empresarial ou deseja entrar e cuja
d
Fundamente as perguntas para realizar na entrevista (escreva o propésito da en-
trevista e os objetivos que vocé tem para formular as perguntas e anexe o formato final da
entrevista com a analise dos resultados obtidos).

‘3 Dlscussao de grupo: é deﬁnlda como a realizagao de uma entrewsta coletlva aumou

Fundamente as perguntas para reallzar na discussao de grupo: (escreva o proposito
da Discussao de Grupo e os objetivos que vocé tem para formular as perguntas e anexe o
formato com as perguntas e a analise dos resultados obtidos).
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Coloque os resultados em graficos de comportamento: (em quadros sinépticos, grafi-
cos de barras, areas, em anel, circulares ou colunas).

 Analise da informacio: o objetivo mais importante da pesquisa de mercado é a anilise da
informacao obtida, por isso, é necessario avaliar todas e cada uma das respostas dadas pelos

1c|ientes potenciais, para determinar regras de comportamento que nos permitam permane-
d
U

Resultados da anadlise:

=

(
d
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Oi gente... Lembrem-se de que é importan-
te a participagdo de todos na organizagdo para a
realizagdo da pesquisa de mercados que nos permite
identificar melhor os nossos clientes.

GUIA PARA A SEGUNDA SESSAO DE ASSESSORIA (PARA SER USADO SO-
MENTE PELO ASSESSOR DA ENTIDADE ACOMPANHANTE)

Local de desenvolvimento da sessao: na sede da organizagao

Material para a sessao:

Fotocopia dos seguintes temas do guia de comercializagao:
* A pesquisa de mercado, tema N° 2 do guia.
* Desenvolver o tema: Estudo da concorréncia, tema N° 3 do guia.

Levar o Formulario N° | (programagao de assessorias).
Levar o Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) da primeira sessao.
Fotocopia do Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) para esta nova sessao.

Tempo de duracdo da sessao:: 4 horas.

Participantes da assessoria:

* O diretor da organizagao.
* Equipe de colaboradores .
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Processo de assessoria e desenvolvimento de competéncias:

* Escolha um lugar confortavel sem distragoes para os participantes da sessao.

* Felicite o empresario pela realizagao desta nova sessao de assessoria ou mostre a sua preocupagao em
caso de demora ou atraso da mesma, ou cancelamento da anterior, ratifique a importancia e seriedade no
cumprimento desta programagao, para levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Inicie a assessoria mencionando para o empresario sobre a importiancia do compromisso dele e os bene-
ficios para a organizagao de levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Pergunte ao empresario se ele tem alguma duvida ou inquietude sobre os temas tratados na assessoria
anterior e faga um breve resumo dela como uma forma de revisao.

* Explique que vocé colocara a informagao importantissima que ele lhe entregar em um documento que
foi elaborado com esta finalidade e que, portanto, esta informagao devera ser o mais verdadeira e clara
possivel.

* Inicie a explicagao do tema utilizando termos coloquiais, modismos da regiao, comparagoes, historias,
piadas e animando o empresario a contar o que entende dos conceitos usando a linguagem dele.

* Se for necessario, dé exemplos ou represente um conceito utilizando o sociodrama e faga o empresario
participar para que possa compreender esse conceito.

» Utilize a sua experiéncia e criatividade para explicar termos e conceitos que sao complicados para o
empresario.

* Tome nota cuidadosamente dos comentarios e explicagoes do empresario e se ele souber escrever,
motive-o a tomar nota em uma agenda das conclusoes importantes realizadas na assessoria e aplica-las
durante o intervalo de tempo que houver entre cada assessoria.

* Depois de explicar os conceitos sobre este tema e colocar a informagao nos formularios da cartilha, faga
um resumo reforgando os principais conceitos que foram tratados e agradega ao empresario pela sua
grande contribuigao na elaboragao do plano de comercializagao.

* Deixe algumas tarefas do tipo atitudinal para o que empresario reforce e comece a criar habitos de cultu-
ra comercial, tais como:

* A observagao dos clientes e da concorréncia: Onde eles estao? O que fazem?

* A observagao de novos, atuais e antigos negocios no setor do empresario e como eles funcionam?

* Observar a forma como tratam um cliente em um negdcio qualquer e avaliar se o atendimento €
adequado ou negativo.

* Perguntar aos amigos dele por que compram um produto e nao outro?

* Deixe para o empresario algumas tarefas de pesquisa e de adiantamento da proxima assessoria e expli-
que a importancia delas serem realizadas para se levar a bom termo o plano, confirmando a data, o lugar
e o horario da proxima assessoria.

* Durante a semana, ligue para o empresario para perguntar como vai a tarefa que ele ficou de entregar na
proxima assessoria e reforce o trabalho atitudinal que ele deve fazer para desenvolver uma mentalidade
comercial. Informe novamente a data, o horario e o lugar da préxima assessoria.

* Preencha diante do empresario o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria), estabelecendo

claramente os compromissos e as pesquisas que devem ser realizadas para se levar a cabo a assessoria

seguinte.

Faca o empresario assinar o Formulario N° | e o Formulario N° 2.

Temas da proxima sessao:

* Avaliar o andamento das pesquisas de mercado a nivel de clientes e de concorrentes, temas N° 2 e N° 3
do guia.

* Descrigao de clientes, tema N° 4 do guia.

Descrigao de produtos, tema N° 5 do guia.

Anadlise da cadeia de valor, tema N° 6 do guia.




PREZADOS AMIGOS

Nesta SEGUNDA SESSAO DE APRENDIZA-
GEM, vamos desenvolver o seguinte tema:
e Estudo da concorréncia.

Com o estudo e a pratica deste tema, conse-
guiremos: identificar plenamente os nossos
concorrentes, pois da mesma forma que a gen-
te, eles se esforcam em vender os produtos e

servigos. e nos permitirao, junto com os temas
da primeira sessao, conhecer de perto os clien-
tes atuais e potenciais para nos aproximarmos
deles de maneira mais efetiva antes da conco-
rréncia.

3.ESTUDO DA CONCORRENCIA

O estudo da concorréncia é realizado para identificar os nossos concorrentes, a quantidade
deles, as caracteristicas dos seus produtos e servigos e as respectivas vantagens competitivas
que eles tém. Os concorrentes sao os melhores aliados da nossa empresa, porque nos mantém
sempre alertas sobre as mudangas que realizam em: Marca, descrigao do produto ou servico,
precos e estrutura. Com o estudo da concorréncia, a empresa podera optar por trés possiveis

estratégias:
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Lideranca em custos: consiste em manter-se competitivo tirando vantagens em relagao a
concorréncia em matéria de custos para reduzir os precos de venda.

Diferenciacao: consiste em criar um valor agregado sobre o produto oferecido para que ele
seja identificado no mercado como unico: desenho, imagem, atendimento ao cliente, entrega
em domicilio

Enfoque: consiste em identificar um nicho do mercado que ainda nao foi explorado.

Identifique o tamanho e a quantidade de concorrentes: (colocar o nimero de conco-
rrentes em cada mercado):

Nome do concorrente: o primeiro elemento de identificagao € o nome das empresas com
quais competiremos ou competimos atualmente:

Locallzagao geografica: determinar a localizagao geografica do concorrente (estado, re-
giao, cidade, endereco). Isto nos permitira saber se a concorréncia esta concentrada ou dis-
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Oi Gente...Agora podemos entender a impor-
tdncia de estudarmos os nossos competidores, por-
que eles estardo sempre preocupados em nos retirar
do mercado e isso ndo podemos permitir.

GUIA PARA ATERCEIRA SESSAO DE ASSESSORIA (PARA SER USADO SO-
MENTE PELO ASSESSOR DA ENTIDADE ACOMPANHANTE)

Local de desenvolvimento da sessao: na sede da organizagao .

Material para a sessao:

Fotocopia dos seguintes temas do guia de comercializagao:
Avaliar o andamento das pesquisas de mercado a nivel de clientes e de concorrentes, referentes aos
temas N° 2 e N° 3 do guia.
Descrigao de clientes, tema N° 4 do guia.
Descrigao de produtos, tema N° 5 do guia.
Anadlise da cadeia de valor, tema N° 6 do guia.

Levar o Formulario N° | (programagao de assessorias).

Levar o Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) da segunda sessao.
Fotocopia do Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) para esta nova sessao.

Tempo de duracdo da sessao: 4 horas.

Participantes da assessoria:
* O diretor da organizagao.
* Equipe de colaboradores.




Cartilha metodologica - 27

Processo de assessoria e desenvolvimento de competéncias:

* Escolha um lugar confortavel sem distragoes para os participantes da sessao.

* Felicite o empresario pela realizagdo desta nova sessao de assessoria ou mostre a sua preocupagao em
caso de demora ou atraso da mesma, ou cancelamento da anterior, ratifique a importancia e seriedade no
cumprimento desta programagao, para levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Inicie a assessoria mencionando para o empresario sobre a importancia do compromisso dele e os bene-
ficios para a organizagao de levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Pergunte ao empresario se ele tem alguma duvida ou inquietude sobre os temas tratados na assessoria
anterior e faga um breve resumo dela como uma forma de revisao.

» Explique que vocé colocara a informagao importantissima que ele lhe entregar em um documento que
foi elaborado com esta finalidade e que, portanto, esta informagao devera ser o mais verdadeira e clara
possivel.

* Inicie a explicagao do tema utilizando termos coloquiais, modismos da regiao, comparagoes, historias,
piadas e animando o empresdrio a contar o que entende dos conceitos usando a linguagem dele.

» Se for necessario, dé exemplos ou represente um conceito utilizando o sociodrama e faga o empresario
participar para que possa compreender esse conceito.

* Utilize a sua experiéncia e criatividade para explicar termos e conceitos que sao complicados para o
empresario.

* Tome nota cuidadosamente dos comentarios e explicages do empresario e se ele souber escrever,
motive-o a tomar nota em uma agenda das conclusoes importantes realizadas na assessoria e aplica-las
durante o intervalo de tempo que houver entre cada assessoria.

* Depois de explicar os conceitos sobre este tema e colocar a informagao nos formularios da cartilha, faga
um resumo refor¢ando os principais conceitos que foram tratados e agradega ao empresario pela sua
grande contribuigao na elaboragao do plano de comercializagao.

* Deixe algumas tarefas do tipo atitudinal para o que empresario reforce e comece a criar habitos de cultu-
ra comercial, tais como:

* A observagao dos clientes e da concorréncia: Onde eles estao? O que fazem?

* A observagao de novos, atuais e antigos negocios no setor do empresario e como eles funcionam?

* Observar a forma como tratam um cliente em um negocio qualquer e avaliar se o atendimento é
adequado ou negativo.

* Perguntar aos amigos dele por que compram um produto e nao outro?

* Deixe para o empresario algumas tarefas de pesquisa e de adiantamento da préxima assessoria e expli-
que a importancia delas serem realizadas para se levar a bom termo o plano, confirmando a data, o lugar
e o horario da proxima assessoria.

* Durante a semana, ligue para o empresario para perguntar como vai a tarefa que ele ficou de entregar na
proxima assessoria e reforce o trabalho atitudinal que ele deve fazer para desenvolver uma mentalidade
comercial. Informe novamente a data, o horario e o lugar da proxima assessoria.

* Preencha diante do empresario o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria), estabelecendo
claramente os compromissos e as pesquisas que devem ser realizadas para se levar a cabo a assessoria
seguinte.

* Faga o empresario assinar o Formulario N° | e o Formulario N° 2.

Temas da proxima sessao:

* Revisar e ajustar a ultima informagao sobre as pesquisas de mercado a nivel de clientes e de concorren-
tes correspondentes aos temas 2 e 3 do guia.

* Desenvolver o tema: ciclo anual do produto no mercado, tema N° 7 do guia.

Desenvolver o tema: Canais de distribuicao ou de acesso ao cliente, tema N° 8 do guia.

Desenvolver o tema: Ciclo de atendimento ao cliente, tema N° 9 do guia.




PREZADOS AMIGOS

Nesta TERCEIRA SESSAO DE APRENDIZAGEM, vamos
desenvolver os seguintes temas:
* Descricao de clientes.

* Descricao de produtos.
* Analise da cadeia de valor.

Com o estudo e a pratica destes temas, conseguiremos:
Descrever com amplitude e detalhes as caracteristicas
dos nossos clientes, como também os elementos es-
tratégicos dos produtos e servicos deles e, a0 mesmo
tempo, conheceremos o lugar que ocupamos na cadeia
de valor no nosso setor.

4. DESCRICAO DE CLIENTES

Depois de realizarmos a segmentagao e a pesquisa de mercado, existe informagao suficiente
para descrever de forma ampla os nossos clientes atuais ou potenciais. Entretanto, esta infor-
macao deve ser de excelente qualidade ja que nao podemos arriscar a posi¢ao ou o langamen-
to da nossa empresa com clientes que nao estao bem identificados.
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1Tipos de clientes: faga uma descricao ampla das caracteristicas do cliente ou dos tipos de

\
\
J

pagam o

=
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=

5.DESCRICAO DE PRODUTOS

E importante para todos os empregados e especialmente para a forca de vendas da atual ou
da nova empresa conhecerem muito bem as caracteristicas técnicas e os atributos de cada um
dos produtos/servigos que oferecem/oferecerao aos clientes, a fim de convencé-los sobre as
vantagens de adquirirem estes produtos, ao invés dos produtos/servigos da concorréncia.

=
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=

. ~ . . ~ o '
1Usos e aplicacoes do produto/servico: (explicacao sobre a forma adequada de se utilizar :
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6. ANALISE DA CADEIA DEVALOR

A cadeia de valor categoriza as atividades que produzem valor agregado em uma organizagao,
com o objetivo Ultimo de maximizar a criagao de valor, minimizando os custos. No caso de
uma cadeia de valor agraria, é a sequéncia de etapas que ocorrem para transportar os produ-
tos do local de produgao agricola até o consumidor. O objetivo para estabelecer uma cadeia de
valor é conhecer o lugar que a empresa ou a organiza¢ao ocupa dentro dela e analisar como
pode fortalecé-la, em todos os sentidos, com o fim de maximizar os beneficios para todos que
fazem parte dela.

CADEIA DEVALOR AGROALIMENTAR:

INUMEROS ELOS DE LIGAGAO

Producao Comerciali- Processamento Y Distribuicao/co-

Insumos . 14 . ~ . . . . . ~
primaria zagao/origem industrial mercializagao

Sementes Graos Alimentos frescos Logisticas

Estoques

Atacadistas

Fertilizantes W Carnes Fretes

Alimentos secos

Distribuidores

Pedagios

Agroquimicos M Frutas

Alimentos

. Supermercados
refrigerados .

Magquinaria

! Transportadores
Agricola

Hortalicas Secadoras

Alimentos
congelados

Informatica Etc. Secadoras Exportagao

SETORES ETAPAS

Combustiveis - Energia

Infraestrutura - Transporte - Sistemas de comunicagoes

Know - How (capacidade de gestao)

ATIVIDADES
TRANSVERSAIS
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Estabelecer os atores da cadeia de valor na qual se encontra a empresa:

Fornecedores de
insumos ou bens
semielaborados

Empresa transfor-

madora Distribuidores Cliente final

CADEIA DEVALOR

VANTAGEM COMPETITIVA

Relacione e descreva os insumos ou bens semielaborados e os seus respectivos fornecedores:

Relacione os processos de transformagao e os realizadores deste trabalho:

Relacione as atividades e os atores que realizam a distribuicao:

Relacione as atividades e os atores que que realizam a comercializagao:

Mencione os elos criticos na cadeia de valor e explique por qué?

Qual lugar vocé ocupa na cadeia de valor:
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Vocé esta localizado em um elo critico da cadeia de valor, por qué?

Que alternativas existem para superar este problema:

Como se pode enriquecer o valor da cadeia:

Que agoes podem ser desenvolvidas para motivar este desenvolvimento e beneficio:

Oi gente... Estes trés temas: De clientes, pro-
dutos e cadeia de valor sdo de grande importdncia
as nossas organizagées para nos movermos com efe-
tividade na venda dos nossos produtos e servicos,
por isso, devemos leva-los em conta.
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GUIA PARA A QUARTA SESSAO DE ASSESSORIA (PARA SER USADO SO-
MENTE PELO ASSESSOR DA ENTIDADE ACOMPANHANTE)

Local de desenvolvimento da sessao: na sede da organizagao.
Material para a sessao:

Fotocopia dos seguintes temas do guia de comercializagao:
Revisar e ajustar a ultima informagao sobre as pesquisas de mercado a nivel de clientes e de concorren-
tes correspondentes aos temas 2 e 3 do guia.
Desenvolver o tema: Ciclo anual do produto ou servico no mercado, tema N° 7 do guia.
Desenvolver o tema: Canais de distribuicao ou de acesso ao cliente, tema N° 8 do guia.
Desenvolver o tema : Ciclo de atendimento ao cliente, tema N° 9 do guia.

Levar o Formulario N° | (programagao de assessorias).
Levar o Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) da segunda sessao.
Fotocopia do Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) para esta nova sessao.

Tempo de duracdo da sessao: 4 horas.
Participantes da assessoria:

* O diretor da organizagao.
* Equipe de colaboradores .

Processo de assessoria e desenvolvimento de competéncias:

Escolha um lugar confortavel sem distragoes para os participantes da sessao.

Felicite o empresario pela realizagao desta nova sessao de assessoria ou mostre a sua preocupagao em
caso de demora ou atraso da mesma, ou cancelamento da anterior, ratifique a importancia e seriedade no
cumprimento desta programagao, para levarem a bom termo o plano de comercializagao.

Inicie a assessoria mencionando para o empresario sobre a importancia do compromisso dele e os bene-
ficios para a organizagao de levarem a bom termo o plano de comercializagao.

Pergunte ao empresario se ele tem alguma duvida ou inquietude sobre os temas tratados na assessoria
anterior e faga um breve resumo dela como uma forma de revisao.

Explique que vocé colocara a informagao importantissima que ele Ihe entregar em um documento que
foi elaborado com esta finalidade e que, portanto, esta informagao devera ser o mais verdadeira e clara
possivel.

Inicie a explicagao do tema utilizando termos coloquiais, modismos da regiao, comparagoes, historias,
piadas e animando o empresario a contar o que entende dos conceitos usando a linguagem dele.
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Se for necessario, dé exemplos ou represente um conceito utilizando o sociodrama e faga o empresario
participar para que possa compreender esse conceito.
Utilize a sua experiéncia e criatividade para explicar termos e conceitos que sao complicados para o
empresario.
Tome nota cuidadosamente dos comentarios e explicagoes do empresario e se ele souber escrever,
motive-o a tomar nota em uma agenda das conclusdes importantes realizadas na assessoria e aplica-las
durante o intervalo de tempo que houver entre cada assessoria.
Depois de explicar os conceitos sobre este tema e colocar a informagao nos formularios da cartilha, faga
um resumo refor¢ando os principais conceitos que foram tratados e agradega ao empresario pela sua
grande contribuicao na elaboragao do plano de comercializagao.
Deixe algumas tarefas do tipo atitudinal para o que empresario reforce e comece a criar habitos de cultu-
ra comercial, tais como:
A observagao dos clientes e da concorréncia: Onde eles estao? O que fazem?
A observagao de novos, atuais e antigos negdcios no setor do empresario e como eles funcionam?
Observar a forma como tratam um cliente em um negocio qualquer e avaliar se o atendimento é
adequado ou negativo.
Perguntar aos amigos dele por que compram um produto e nao outro?
Deixe para o empresario algumas tarefas de pesquisa e de adiantamento da proxima assessoria e expli-
que a importancia delas serem realizadas para se levar a bom termo o plano, confirmando a data, o lugar
e o horario da proxima assessoria.
Durante a semana, ligue para o empresario para perguntar como vai a tarefa que ele ficou de entregar na
proxima assessoria e reforce o trabalho atitudinal que ele deve fazer para desenvolver uma mentalidade
comercial. Informe novamente a data, o horario e o lugar da préxima assessoria.
Preencha diante do empresario o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria), estabelecendo
claramente os compromissos e as pesquisas que devem ser realizadas para se levar a cabo a assessoria
seguinte.
Faca o empresario assinar o Formulario N° | e o Formulario N° 2.
Agradeca ao empresario pela boa vontade e mencione os temas que serao tratados na proxima assesso-
ria e a importancia deles para a empresa.

Temas da préoxima sessao:

Desenvolver o tema: Estudo de marca, tema N° 10 do guia.
Desenvolver o tema: Andlise das 5 forgas de mercado, tema N° | | do guia.
Desenvolver o tema: Aspectos estratégicos: missao, visao e objetivos estratégicos, tema N° 12 do guia.




PREZADOS AMIGOS

Nesta QUARTA SESSAO DE APRENDIZAGEM,
vamos desenvolver os seguintes temas:
* Ciclo anual do produto no mercado.

» Canais de distribuicao ou de acesso ao cliente.
* Ciclo de atendimento ao cliente.

Com o estudo e a pratica destes temas, consegui-
remos: desenhar um grafico onde observaremos
o comportamento das vendas na organizagao e os
canais através dos quais chegamos aos clientes e,
finalmente, identificaremos os pontos criticos no
atendimento aos cliente.

7. CICLO ANUAL DO PRODUTO NO MERCADO

Cada setor tem um comportamento tipico que é refletido no ciclo anual de vendas, o que sig-
nifica que ha meses onde as entradas sao altas, da mesma forma que ha meses com uma venda
regular ou baixa (conhecidos como sazonais) ou, por outro lado, ha setores onde as vendas
sio estaveis durante todo o ano. E importante para a organizacio identificar o comportamento
que é registrado no seu setor e, com base nisso, programar a compra de matérias-primas, os
processos de producao e as estratégias de comercializagao.

Definir o contexto: local, regional ou nacional.
Definir se esta em: langamento, crescimento, maturidade ou declinio.
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VENDAS ANUAIS DA ORGANIZACAO:

. Venda baixa 18

Venda média | g

. Venda média

Venda alta
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O canal de distribuicao se refere aos intermediarios que facilitam o acesso do seu produto ou
servico ao consumidor, por este trabalho eles obtém uma comissao que incide no preco final
do produto. Se o produto for colocado perto dos consumidores, em um lugar visivel,a um
preco razoavel, o grau de satisfagao do cliente sera maior.

EXEMPLO:
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PRECO DE
VENDA DO
PRODUTO
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Atualmente, em todos os setores, fala-se muito da qualidade do atendimento ao cliente, mas
em alguns casos nao esta definido com clareza este termo. Enfim, a qualidade é o conjunto de
caracteristicas ou condi¢oes de um produto ou servigo relacionadas com a atitude do ven-
dedor para satisfazer as necessidades e expectativas dos clientes-meta de uma empresa. Um
cliente percebe a qualidade como um conjunto de momentos de verdade ou contatos efetivos
com diferentes aspectos da organizagao nos quais espera que a sua expectativa sobre o aten-
dimento do servigo seja sempre 100% atendida. Disso dependera em grande parte a recompra

do produto ou servigo.
EXEMPLO:

REALIZAGAO DA

PROPOSTA Ponto
critico

( CICLO DE ATENDIMENTO AO CLIENTE
Ponto R
critico CONTATOTELEFONICO
\ Ponto Ponto
critico critico
ELABORACAO DA APRESENTACAO DO PORTFOLIO
PROPOSTA
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o

Elabore um grafico e explique cada um dos momentos de verdade que a sua empresa tem
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Queridos amigos, eu digo para vocés que o
tema do atendimento ao cliente é uma dor de ca-
bega para muitas empresas, por isso, devemos prepa-
rar muito bem a nossa equipe de vendedores que
corresponde a toda a organizagao.

GUIA PARA A QUINTA SESSAO DE ASSESSORIA (PARA SER USADO SO-
MENTE PELO ASSESSOR DA ENTIDADE ACOMPANHANTE)

Local de desenvolvimento da sessao: na sede da organizagao.

Material para a sessao:

Fotocopia dos seguintes temas do guia de comercializagao:

* Desenvolver o tema: estudo de marca, tema N° 10 do guia.

* Desenvolver o tema: analise das 5 forgas de mercado, tema N° | | do guia.

* Desenvolver o tema: aspectos estratégicos: missao, visao e objetivos estratégicos, tema N° |12 do guia.

Levar o Formulario N° | (programagao de assessorias).

Levar o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria) da segunda sessao.
Fotocopia do Formulario N° 2 (Desenvolvimento de assessoria) para esta nova sessao.

Tempo de duracdo da sessao: 3 horas.
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Participantes da assessoria:

O diretor da organizacao.
Equipe de colaboradores.

Processo de assessoria e desenvolvimento de competéncias:

Escolha um lugar confortavel sem distragoes para os participantes da sessao.
Felicite o empresario pela realizacao desta nova sessao de assessoria ou mostre a sua preocupagao em
caso de demora ou atraso da mesma, ou cancelamento da anterior, ratifique a importancia e seriedade no
cumprimento desta programacgao, para levarem a bom termo o plano de comercializagao.
Inicie a assessoria mencionando para o empresario sobre a importancia do compromisso dele e os bene-
ficios para a organizagao de levarem a bom termo o plano de comercializagao.
Pergunte ao empresario se ele tem alguma duvida ou inquietude sobre os temas tratados na assessoria
anterior e faca um breve resumo dela como uma forma de revisao.
Explique que vocé colocara a informagao importantissima que ele lhe entregar em um documento que
foi elaborado com esta finalidade e que, portanto, esta informagao devera ser o mais verdadeira e clara
possivel.
Inicie a explicagao do tema utilizando termos coloquiais, modismos da regiao, comparagoes, historias,
piadas e animando o empresario a contar o que entende dos conceitos usando a linguagem dele.
Se for necessario, dé exemplos ou represente um conceito utilizando o sociodrama e faga o empresario
participar para que possa compreender esse conceito.
Utilize a sua experiéncia e criatividade para explicar termos e conceitos que sao complicados para o
empresario.
Tome nota cuidadosamente dos comentarios e explicagoes do empresario e se ele souber escrever,
motive-o a tomar nota em uma agenda das conclusdes importantes realizadas na assessoria e aplica-las
durante o intervalo de tempo que houver entre cada assessoria.
Depois de explicar os conceitos sobre este tema e colocar a informagao nos formularios da cartilha, faga
um resumo refor¢ando os principais conceitos que foram tratados e agradega ao empresario pela sua
grande contribuicao na elaboragao do plano de comercializagao.
Deixe algumas tarefas do tipo atitudinal para o que empresario reforce e comece a criar habitos de cultu-
ra comercial, tais como:
A observagao dos clientes e da concorréncia: Onde eles estao? O que fazem?
A observagao de novos, atuais e antigos negocios no setor do empresario e como eles funcionam?
Observar a forma como tratam um cliente em um negocio qualquer e avaliar se o atendimento é
adequado ou negativo.
Perguntar aos amigos dele por que compram um produto e nao outro?
Deixe para o empresario algumas tarefas de pesquisa e de adiantamento da proxima assessoria e expli-
que a importancia delas serem realizadas para se levar a bom termo o plano, confirmando a data, o lugar
e o horario da proxima assessoria.
Durante a semana, ligue para o empresario para perguntar como vai a tarefa que ele ficou de entregar na
proxima assessoria e reforce o trabalho atitudinal que ele deve fazer para desenvolver uma mentalidade
comercial. Informe novamente a data, o horario e o lugar da préxima assessoria.
Preencha diante do empresario o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria), estabelecendo
claramente os compromissos e as pesquisas que devem ser realizadas para se levar a cabo a assessoria
seguinte.
Faca o empresario assinar o Formulario N° | e o Formulario N° 2.

Temas da préoxima sessao:

Desenvolver o tema: Plano de Comercializagao, tema N° |13 do guia.
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Nesta quinta SESSAO DE APRENDIZAGEM vamos
desenvolver os seguintes temas:

* Estudo de marca.

* Analise das 5 forcas do mercado.

* Aspectos estratégicos.

Com o estudo e a pratica destes temas conse-
guiremos: determinar a marca mas apropiada que

identifique cada um dos produtos e servigos. Con-
heceremos como somos vulneraveis diante das
forcas do mercado e conseguiremos direcionar a
nossa organizagao com a missao, visao e elementos
estratégicos.

10. ESTUDO DE MARCA

Uma marca é a soma intangivel dos atributos de um produto, entres eles o nome, o preco, a
historia, a reputacao e a maneira como € divulgado. Uma marca também ¢ definida pela perce-
pcao dos consumidores, das pessoas que a usam e as suas proprias experiéncias. Coca Cola e
Mcdonalds, entre outros, sao termos que ja formam parte do nosso vocabulario.

Na sociedade pré-industrial, entretanto, as marcas nao eram importantes, nem reconhecidas.
O fabricante vendia os produtos diretamente aos compradores, explicando-lhes de um modo
simples e pessoal as caracteristicas deles. Esta situagao no mercado atual de concorréncia seria
nefasta.
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LANMCASTOR!
A

P/o%u/ 0 Solla

EL SUPERMERCADO AGROPECUARIO la casa dﬂ. gmnlerﬂ

‘Desenhe o logotipo da sua empresa e explique por que vocé utiliza esse tipo de letras ou
‘ abreviaturas:

‘Logomarca. procura incentivar a lembranga da marca e da empresa através da selegao ou
1do desenho de um simbolo que pode ser uma figura ou uma abreviatura ou a combinagao
‘de ambas com o fim de ratificar a atividade da empresa e obter uma aproximagao afetiva ao
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Desenhe a logomarca da sua empresa e explique por que vocé utiliza essa figura, letras ou
abreviaturas::

Slogan: frase curta e concisa que apoia e refor¢ga uma marca, geralmente destacando alguma
caracteristica ou valor da mesma. Lema, slogan politico ou frase publicitaria. .

Exemplos de slogans famosos: Maguary: Maguary € o suco * Natura: Natura, bem estar bem
* Nescafé: Bons momentos pedem um bom café » Garoto: Mais prazer na sua vida * Nestlé: A
paixdo pelo chocolate * Leite Ninho: Leite Ninho, carinho e nutricdo pra vocé * Trakinas: O biscoito
que brinca com vocé  Gillette: A primeira faz tchan.A segunda faz tchun e... tchan-tchan-tchan-
tchaaan! ¢ Arisco: Com Arisco vocé faz e acontece * Quaker: Sua vida com mais vida * Danone:
Danoninho vale por um bifinho * Sadia: A Sadia é o S do Brasil * Parmalat: Porque nds somos hu-
manos * Tam: TAM, paixdo por voar e servir * Assugrin: Nutricdo para o bem viver * Johnson &
Johnson: A Vida Inteira com Vocé.
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1. ANALISE DAS 5 FORCAS DO MERCADO

Michael Porter desenvolveu este método de analise com o fim de descobrir os fatores que
determinam a rentabilidade de um setor industrial e das suas empresas. Para Porter, existem
5 diferentes tipos de forgas que determinam o sucesso ou o fracasso de um setor ou de uma
empresa: Esta analise é feita para reinventar constantemente os produtos com o propdsito de
ampliar o mercado e poder negociar e gerar um maior lucro para a empresa.

Que ameagas de entrada vocé percebe para a empresa?

‘2 A rivalidade entre os concorrentes. Para uma empresa sera mais d|f|C|I competir em um
No seu setor, a rivalidade entre os concorrentes € alta, média ou baixa, por qué?

‘3 Poder de negociagao dos fornecedores. Um mercado ou segmento do mercado nao sera

‘atratlvo quando os fornecedores estiverem bem organizados em cooperativas ou assoaa;oes,:
 tiverem muitos recursos e possam impor as condi¢des de preco e o tamanho do pedido.A si- |
 tuagdo serd ainda mais complicada se os insumos que fornecerem forem chaves para a nossa :
‘empresa nao tiverem substitutos ou forem poucos e de alto custo A situacao sera ainda mais E

O poder de negociacao dos fornecedores € alto, médio ou baixo, por que?
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‘4 Poder de negociagao dos compradores. Um mercado ou segmento nao sera atrativo quan-
1do os clientes estiverem bem organizados, o produto tiver varios ou muitos substitutos, o
1produto nao for muito diferenciado ou tiver um baixo custo para o cliente, o que lhe per-

! mitira poder fazer substituigoes por outro igual ou com um custo baixo. Quanto maior for
1a organizacao dos compradores, maiores serao as exigéncias deles em matéria de reducao
<de precos, de maior qualidade e servigos e, consequentemente, a corporagao tera uma dimi-
1nuu;ao na margem de lucro.A S|tua<;ao sera alnda mais critica se convém estrategicamente as

mp

O poder de negociacao dos cllentes ou compradores é alto, médio ou baixo, por qué?

‘5 Ameaca de entrada de produtos substitutos. Um mercado ou segmento nao € atrativo, se
‘eX|stem produtos substitutos reais ou potenciais.A situagao se complica se os substitutos
 forem mais avangados tecnologicamente ou possam oferecer pregos mais baixos reduzindo a
‘anavrgem de lucro da co

Que ameagas em relagao a entrada de produtos substitutos vocé percebe para a sua empre-
sal

D
D
D
D
D
D
i
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12. ASPECTOS ESTRATEGICOS: MISSAO,VISAO E OBJETIVOS ES-
TRATEGICOS

Até pouco tempo atras ter uma “Missao,Visao e Objetivos Estratégicos “ era basicamente

uma moda exclusiva das grandes empresas, mas pouco a pouco a moda foi se convertendo em
um conjunto de ferramentas para orientar todas as grandes, médias e pequenas entidades no
alcance de uma meta desejada. O processo de estabelecimento da missao, visao e objetivos
estratégicos é chamado de “Processo estratégico”, no qual é projetada a imagem de exceléncia
que se deseja criar.

A Missdo: é a razio de existir e o proposito de uma empresa.A missio projeta a singularida-
 de da organizacio, sem importar o seu tamanho, deve conter 5 elementos basicos:

A necessidade de satisfazer o consumidor.

Descrigao do produto que satisfaz essa necessidade.

Descricao do cliente.

Valores agregados ou diferenciais em relagao a concorréncia.

Infraestrutura.

Estabelega e escreva a visao da sua empresa para os proximos 5 anos:
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 Os Objetivos Estratégicos: os objetivos estratégicos sio os resultados especificos a curto,
y médio e longo prazo, que a organizacio procura alcangar através de um esforgo intencional.
 Os objetivos estratégicos tém 3 caracteristicas basicas:

Erazo:

=
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Oi gente! Gostaria de recomendar pra vocés
que escolham dentro da organizagdo a marca dos
seus produtos elou servicos e depois apresentem uma
broposta para um designer publicitario para que
lhes ajude com este tema importante.

GUIA PARA A SEXTA SESSAO DE ASSESSORIA (PARA SER USADO SOMEN-
TE PELO ASSESSOR DA ENTIDADE ACOMPANHANTE)

Local de desenvolvimento da sessao: na sede da organizagao.

Material para a sessao:

Fotocopia do seguinte tema do guia de comercializagao:
* Desenvolver o tema: Plano de Comercializagao, tema N° |3 do guia.

Levar o Formulario N° | (programagao de assessorias).
Levar o Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) da segunda sessao.

Fotocopia do Formulario N° 2 (desenvolvimento de assessoria) para esta nova sessao.

Tempo de duracdo da sessao: 6 horas.

Participantes da assessoria:
* O diretor da organizagao.
* Equipe de colaboradores.
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Processo de assessoria e desenvolvimento de competéncias:

* Escolha um lugar confortavel sem distragoes para os participantes da sessao.

* Felicite o empresario pela realizagao desta nova sessao de assessoria ou mostre a sua preocupagao em
caso de demora ou atraso da mesma, ou cancelamento da anterior, ratifique a importancia e seriedade no
cumprimento desta programagao, para levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Inicie a assessoria mencionando para o empresario sobre a importancia do compromisso dele e os bene-
ficios para a organizagao de levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Pergunte ao empresario se ele tem alguma duvida ou inquietude sobre os temas tratados na assessoria
anterior e faga um breve resumo dela como uma forma de revisao.

* Explique que vocé colocara a informagao importantissima que ele lhe entregar em um documento que
foi elaborado com esta finalidade e que, portanto, esta informagao devera ser o mais verdadeira e clara
possivel.

* Inicie a explicagao do tema utilizando termos coloquiais, modismos da regiao, comparagoes, historias,
piadas e animando o empresario a contar o que entende dos conceitos usando a linguagem dele.

* Se for necessario, dé exemplos ou represente um conceito utilizando o sociodrama e faga o empresario
participar para que possa compreender esse conceito.

» Utilize a sua experiéncia e criatividade para explicar termos e conceitos que sao complicados para o
empresario.

* Tome nota cuidadosamente dos comentarios e explicagoes do empresario e se ele souber escrever,
motive-o a tomar nota em uma agenda das conclusoes importantes realizadas na assessoria e aplica-las
durante o intervalo de tempo que houver entre cada assessoria.

* Depois de explicar os conceitos sobre este tema e colocar a informagao nos formularios da cartilha, faga
um resumo reforgando os principais conceitos que foram tratados e agradega ao empresario pela sua
grande contribuigao na elaboragao do plano de comercializagao.

* Deixe algumas tarefas do tipo atitudinal para o que empresario reforce e comece a criar habitos de cultu-
ra comercial, tais como:

* A observagao dos clientes e da concorréncia: Onde eles estao? O que fazem?

* A observagao de novos, atuais e antigos negocios no setor do empresario e como eles funcionam?

* Observar a forma como tratam um cliente em um negdcio qualquer e avaliar se o atendimento €
adequado ou negativo.

* Perguntar aos amigos dele por que compram um produto e nao outro?

* Deixe para o empresario algumas tarefas de pesquisa e de adiantamento da proxima assessoria e expli-
que a importancia delas serem realizadas para se levar a bom termo o plano, confirmando a data, o lugar
e o horario da proxima assessoria.

* Durante a semana, ligue para o empresario para perguntar como vai a tarefa que ele ficou de entregar na
proxima assessoria e reforce o trabalho atitudinal que ele deve fazer para desenvolver uma mentalidade
comercial. Informe novamente a data, o horario e o lugar da préxima assessoria.

* Preencha diante do empresario o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria), estabelecendo

claramente os compromissos e as pesquisas que devem ser realizadas para se levar a cabo a assessoria

seguinte.

Faca o empresario assinar o Formulario N° | e o Formulario N° 2.

Temas da proxima sessao:

Desenvolver o tema: Plano de agao para implementar o plano de comercializagao, tema N° 14 do guia.
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Nesta SEXTA SESSAO DE APRENDIZAGEM
vamos desenvolver o seguinte tema:
* Plano de comercializagao.

Com o estudo e a pratica destes temas conse-
guiremos: unificar toda a aprendizagem e pes-
quisa que realizamos durante as cinco sessoes
anteriores sobre os temas de marketing para
sintetiza-lo em um documento estratégico cha-
mado plano de comercializagao, que sera o guia
da nossa organizagao para os proximos anos
em relacao ao tema de marketing.

13. PLANO DE COMERCIALIZAGCAO

O resultado da segmentacao, pesquisa, analise da concorreéncia, descricao de produtos e des-
cricao de clientes sao concretizados no plano de marketing. Este € um documento muito im-
portante para uma nova empresa, pois apresenta os objetivos e estratégias de marketing para
o seu primeiro ano de funcionamento, junto com a elaboragao de uma estimativa das entradas.
Toda empresa, sem importar o tamanho ou o setor no qual se encontre, precisa elaborar um
Plano de Marketing.
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Nome do assessor:
Nome da organizacao e sigla:

Endereco:

Telefone:

E-mail:

Data de entrega do Plano de Comercializagao:
Localizagao geografica: (Estado, Municipio,
Localidade)

Nomes e cargo das pessoas da organizagao

que participaram da pesquisa e do desenvol-
vimento do plano de comercializagao:

Fax: Celular:

Tipo de organizacao:

QUAL E O SEU MERCADO-POTENCIAL? (E 0 mercado total ao qual a organizacio esta direcionada, mas ela

esta consciente que ndo pode cobri-lo devido a sua magnitude, aos tipos de competidores ou ao investimento que seria necessa-

rio) (Onde esta localizado? E que numero de pessoas faz parte dele?)

QUAL E O SEU MERCADO-OBJ ETIVO? (O mercado-objetivo é aquele que se quer conquistar nos proximos 3
anos.) (Onde esta localizado? E que numero de pessoas faz parte dele?)

QUAL E O SEU MERCADO-META? (E o primeiro mercado que sera alvo no primeiro ano do plano de comerciali-
zagio com as estratégias estabelecidas.)(Onde esta localizado? E que niUmero de pessoas faz parte dele?)
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QUANTOS NICHOS DE MERCADO EXISTEM? (Os nichos de mercado sao subgrupos que reinem ca-

racteristicas similares, mas que requerem estratégias diferentes.) (Os nichos de mercado siao pequenos subgrupos que formam o

mercado-meta) (Onde esta localizado? E que nimero de pessoas faz parte dele?)

QUEM FORMA O SEU MERCADO, UM POR UM? (Onde esta localizado? E que nimero de
pessoas faz parte dele?)

RESULTADO DA ANALISE FOFA

Forcas:

Fraquezas:

Oportunidades:

Ameacas:

MATRIZ FO (Fraquezas — Oportunidades)
MATRIZ FA (Fraquezas — Ameagas)
MATRIZ FO (Forgas — Oportunidades)

MATRIZ FA (Forgas — Ameagas)
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Descricao de clientes:

Descricao de concorrentes:

Descricao de produtos:

Alcance do plano de comercializagao (em anos):

Objetivo geral do plano de comercializagao:

—

10bjetivos e metas: Entender os objetivos que se deseja alcangar com o Plano de comerciali-
1zagﬁo.As metas sao uma descri¢ao mais precisa e explicita desses objetivos, onde sao especi-
1ﬁcadas: quantidades, lugares, pessoas responsaveis e formas de se alcangar a meta.

10s objetivos tém que possuir certas caracteristicas para serem Uteis: devem ser precisos,
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Estratégia de produto/servico: é a decisao da empresa de destacar algumas caracteristicas
do produto/servigo (tais como desenho, embalagem, apresentagao, marca, etiqueta, valores

agregados), para torna-los conhecidos para os clientes potenciais, com o fim de aumentar as
vendas.

Estratégia de prego: o preco € um elemento essencial do processo de marketing. A empresa
tem que decidir se vai entrar no mercado com um prego mais alto, igual ou mais baixo do

que o da concorréncia. Para esta decisao, sao levados em conta o prego da concorréncia, os
custos internos da empresa e a elasticidade da demanda (que € a forma em que o aumento
do prego de um produto pode afetar a sua demanda).

Estratégia de distribuicao: a distribuicao é a forma de fazer o produto chegar ao consumidor.
E preciso determinar o método de distribuicao usado com maior sucesso no mercado, pela
concorréncia e pela nossa empresa.

Estratégia de meios: consiste em escolher os meios de comunicagao mais efetivos para chegar
ao cliente e que correspondem aos seguintes meios de publicidade:
Audiovisuais como a televisao, internet e relagoes publicas.
Auditivos como o radio e o telemarketing.
Escritos como a imprensa, material PP (Point of Purchasing ou ponto de venda em portu-
sues e significa publicidade no local de vendas) e a mala direta.
Estratégia de meios audiovisuais:
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Estratégia de meios auditivos:

Estratégia de meios escritos:

Estratégia de relagoes publicas:

Relagao dos clientes atuais:

Relagao dos clientes potenciais:
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PLANO DE MEIOS
Descricao do
Grupo-Obje-

Meio de Tipo de
Publicidade Publicidade

Tipo de Tempo de Valor do
Campanha ) Permanéncia )Orgamento
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PLANO DEVENDAS PARA O PRIMEIRO ANO:

L _______PLANODEVENDASPARA O PRIMEROANO: _____ |
o ME 1.2 3 4 5 6 7 8 9 101l 12 TOTAL

VENDAS EM REAIS

PRODUTO |
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PRODUTO 2

BN RN
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PRODUTO 3

e ENEERNEEER RN
VENDAS EM REAIS

PRODUTO 4
esinBENERRNEEERRNEN
VENDAS EM REAIS

PRODUTO 5

il NN RN .
VENDAS EM REAIS

PRODUTO 6

BN RN
e L L LRI
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Parabéns meus amigos! Vocés
chegaram no momento mais importante
deste processo que consiste em realizar o Plano
de Comercializagéo, com todos os temas que pesqui-
saram anteriormente e que sdo incluidos neste
documento para entregar a PorAmérica.

GUIA PARA A SETIMA SESSAO DE ASSESSORIA (PARA SER USADO SOMEN-
TE PELO ASSESSOR DA ENTIDADE ACOMPANHANTE)

Local de desenvolvimento da sessao: na sede da organizagao
Material para a sessao:

Fotocopia dos seguintes temas do guia de comercializagao:
* O plano de comercializagao, tema N° |3 do guia.
* Desenvolver o tema: Plano de agao para implementar o Plano de comercializagao, tema N° 14 do guia.

Levar o Formulario N° | (programagao de assessorias).
Levar o Formulario N° 2 (desenvolvimento da assessoria) da segunda sessao.

Fotocopia do Formulario N° 2 (desenvolvimento de assessoria) para esta nova sessao.

Tempo de duracdo da sessao: 6 horas.

Participantes da assessoria:
* O diretor da organizagao.
* Equipe de colaboradores .




Cartilha metodologica - 63

Processo de assessoria e desenvolvimento de competéncias:

* Escolha um lugar confortavel sem distragoes para os participantes da sessao.

* Felicite o empresario pela realizagao desta nova sessao de assessoria ou mostre a sua preocupagao em
caso de demora ou atraso da mesma, ou cancelamento da anterior, ratifique a importancia e seriedade no
cumprimento desta programagao, para levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Inicie a assessoria mencionando para o empresario sobre a importancia do compromisso dele e os bene-
ficios para a organizagao de levarem a bom termo o plano de comercializagao.

* Pergunte ao empresario se ele tem alguma duvida ou inquietude sobre os temas tratados na assessoria
anterior e faga um breve resumo dela como uma forma de revisao.

* Explique que vocé colocara a informagao importantissima que ele lhe entregar em um documento que
foi elaborado com esta finalidade e que, portanto, esta informagao devera ser o mais verdadeira e clara
possivel.

* Inicie a explicagao do tema utilizando termos coloquiais, modismos da regiao, comparagoes, historias,
piadas e animando o empresario a contar o que entende dos conceitos usando a linguagem dele.

* Se for necessario, dé exemplos ou represente um conceito utilizando o sociodrama e faga o empresario
participar para que possa compreender esse conceito..

» Utilize a sua experiéncia e criatividade para explicar termos e conceitos que sao complicados para o
empresario.

* Tome nota cuidadosamente dos comentarios e explicagoes do empresario e se ele souber escrever,
motive-o a tomar nota em uma agenda das conclusoes importantes realizadas na assessoria e aplica-las
durante o intervalo de tempo que houver entre cada assessoria.

* Depois de explicar os conceitos sobre este tema e colocar a informagao nos formularios da cartilha, faga
um resumo reforgando os principais conceitos que foram tratados e agradega ao empresario pela sua
grande contribuicao na elaboragao do plano de comercializagao.

* Deixe algumas tarefas do tipo atitudinal para o que empresario reforce e comece a criar habitos de cultu-
ra comercial, tais como:

* A observagao dos clientes e da concorréncia: Onde eles estao? O que fazem?

* A observagao de novos, atuais e antigos negocios no setor do empresario e como eles funcionam?

* Observar a forma como tratam um cliente em um negdcio qualquer e avaliar se o atendimento €
adequado ou negativo.

* Perguntar aos amigos dele por que compram um produto e nao outro?

* Deixe para o empresario algumas tarefas de pesquisa e de adiantamento da proxima assessoria e expli-
que a importancia delas serem realizadas para se levar a bom termo o plano, confirmando a data, o lugar
e o horario da proxima assessoria.

* Durante a semana, ligue para o empresario para perguntar como vai a tarefa que ele ficou de entregar na
proxima assessoria e reforce o trabalho atitudinal que ele deve fazer para desenvolver uma mentalidade
comercial. Informe novamente a data, o horario e o lugar da préxima assessoria.

* Preencha diante do empresario o Formulario N° 2 (Desenvolvimento da assessoria), estabelecendo

claramente os compromissos e as pesquisas que devem ser realizadas para se levar a cabo a assessoria

seguinte.

Faca o empresario assinar o Formulario N° | e o Formulario N° 2.

Tema da préxima sessao:

Iniciar o processo de implementagao do plano de agao do plano de comercializagao.




PREZADOS AMIGOS

Nesta SETIMA SESSAO DE APRENDIZAGEM,

vamos desenvolver o seguinte tema:

* Plano de agao para implementar o plano de
comercializagao.

Com o estudo e a pratica deste tema, consegui-
remos: estabelecer agoes, prazos e responsaveis
pela execugao do plano de comercializagao.

14. PLANO DE ACAO PARA IMPLEMENTAR O PLANO DE COMER-
CIALIZACAO

O plano de agao para implementar o plano de comercializagao propoe uma forma de se al-
cangar os objetivos estratégicos que ja foram estabelecidos com antecipagao e com a des-
cricao das atividades, segue agora a etapa de execugao.

O controle do plano de agao tem que ser realizado tanto durante o seu desenvolvimento
como no final dele. Ao realizar um controle durante o plano, o responsavel tem a oportunida-
de de corrigir as questoes que nao estao saindo de acordo ao esperado. Enquanto ao controle
depois da sua finalizagao, o objetivo é fazer um balango e confirmar se os objetivos planejados
foram cumpridos.

O dirigente que trabalha sem um plano de agao para implementar o plano de comercializagao

perde tempo e coloca em grave risco a organizagao de ficar por fora do mercado com os pro-
dutos ou servicos.
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Nome da organizacao e sigla:

Endereco:

Nome e cargo da pessoa que realizara a su-
pervisao e o controle:

Alcance do plano de comercializagao (em
anos):

Data de
término

Data de elaboragao:

Localizagao geografica: (Estado, Municipio,
Localidade)

Nomes e cargos das pessoas da organizagao
que participaram da elaboragao e implemen-
tacao do plano de agao:

Com que periodicidade sera realizada a su-
pervisao e o controle?

Tipo de organizagao:

Responsavel pela organi-
zagao (Nome e cargo)
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Observagoes ao plano de agao para implementar o Plano de Comercializagao:

Prezados amigos, todo o esforco e empenho com
o qual realizaram este plano comercializagdo, merece ago-
ra um plano de agdo para concretiza-lo no mundo comercial
e com ele, alcancarem o sucesso que todas as organizagbes do
programa PorAmérica merecem.
PARABENS!
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FORMULARIO N° | (Formulario para ser preenchido em campo)

FORMULARIO DE PROGRAMACAO DE ASSESSORIAS PARA A
ORGANIZACAO

Nome da organizagao: Localizagao geografica da organizagao: (Esta-

do, Municipio, Localidade)

Nome(s) da(s) pessoa(s) que atendera(ao) o
assessor e o cargo dela(s):

Nome do diretor da associagao:

: Assinatura de :
Assessoria o Assinatura de presencga
S Data Horario presenga o
N Empresario
Assessor local

Local de realizacgao:
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Local de realizacao:
6

Local de realizagao:
7

Local de realizacao:

8

Local de realizacao:

Condigoes logisticas para a realizagao da assessoria: area urbana area rural

Tempo de deslocamento ao lugar da assessoria: horas

De: Até:

De: Até:

Tipo de transporte que sera utilizado: aéreo:: automotivo lancha __ outros

Condigoes especiais para a assessoria:

Assinatura do assessor: Assinatura do empresario:

FORMULARIO N° 2 (Formulario para ser preenchido em cada assessoria)

Nome do assessor: Data da assessoria: Assessoria N°:

Hora de inicio: Hora de término:
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Nome da organizagao: Localizagao geografica: (Estado, Municipio,
Localidade)

Endereco: Nomes das pessoas que participaram da as-
sessoria:

Nome do representante legal da associagao: ) Cargo ou Atividade dentro da associagao:

Mencione as atividades pendentes da assessoria anterior que nao foram realizadas e a razao
disto ter ocorrido:

Atividades desenvolvidas durante a assessoria:

Atividades pendentes para a proxima assessoria:

Acordos e Compromissos:

Conceito sobre a assessoria: (forgas ou fraquezas)

Data da proxima assessoria: Documento de identidade do assessor:

Assinatura do assessor: Assinatura do empresario:
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