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Orientacoes

a) Com base no conteudo discutido ao longo desta unidade, na sua
experiéncia profissional e percepcao sobre o mundo dos negdcios,
vamos seguir 0S passos necessarios para que vocé ou seu grupo de
trabalho identifique corretamente o seu negdcio, o qual tera o plano de
negocio desenvolvido nas préximas etapas da disciplina.

b) Responda o 1° bloco de questdes. O 2° bloco de perguntas € para
facilitar a composicao das informacdes que irdo surgir ao responder as
trés questdes do 1° bloco.

c) Envie as respostas do 1° bloco ao professor, pelo forum da
respectiva atividade.

Questodes do Bloco 1

e Quais necessidades dos consumidores este negocio satisfaz?

Trata-se da identificacdo do por que de os clientes estarem buscando
determinado produto ou servi¢co. Em outras palavras, em que o
negdcio em discussao ira agregar valor para os clientes?

e Quem e quantos sao os clientes que detém estas
necessidades?

E o segmento de mercado que o negdécio atendera. Pode ser definido
em termos de:

- area geografica (p.ex.: os clientes de uma determinada regiao);
- género (p.ex.: atendimento especifico para mulheres);

- faixa etaria (p.ex.: um servico especifico para a terceira idade); ou
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- nivel de renda (p.ex.: um produto especifico para a classe C ou um
servico voltado para a classe A).

¢ Como estas necessidades serao supridas?

Um determinado produto ou servico pode ser atendido de varias
formas. Este item visa identificar qual a forma que apresenta a
melhor relacdo custo/beneficio, o que pode ser fundamental para
justificar a oportunidade identificada.

Questdes do Bloco 2 (perguntas facilitadoras)

1) Qual é o negdcio da empresa?
2) O que a empresa esta vendendo?
3) Quais as expectativas da empresa quanto a esse negocio?

4) Qual o mercado alvo da empresa? — Quem ¢é o cliente ideal?
Descreva-os: 1) Individuos; 2) Empresas; 3) Agéncias Governamentais;
4) Outros.

Como esse cliente é caracterizado? —> Qual é o perfil dos
consumidores potenciais? Quais as razdes para a escolha desses
segmentos? (ldade, sexo, profissdo, renda, localizacdo geografica, e
segmentacao psicografica e comportamental).

5. Qual a finalidade do(s) produto(s) e/ou servico(s)? Este(s) produtos
ou servicos resolvem que tipo de problema do cliente? Atendem a que
tipo de necessidade? E um bem de primeira necessidade ou um bem de
luxo?

6. Quais sdo os beneficios, vantagens ou diferenciais dos produtos ou
servicos que a empresa estad vendendo? O cliente reconhece esses
diferenciais da empresa? De que forma a empresa sabe disso?

7. Se o produto/servico oferecido € novo ou atualizado, o que o torna
diferente quando comparado a outros similares e porque as pessoas
compram?

8. Quais sado os servicos relacionados aos produtos oferecidos pela
empresa?

9. De que maneira a empresa pretende agir em mercados da
concorréncia?



