ATIVIDADE 2 - PÚBLICO e MERCADO-ALVO
	
ATENÇÃO – ROTEIRO Detalhado de Orientações

Definir o seu Público-alvo, preencher as características conforme as variáveis listadas abaixo:

Público- Alvo: _________________________________
Colocar aqui o nome do público principal(alvo) que a empresa trabalha 
(Exemplo: TEEN (público entre 13 e 17 anos), Terceira Idade, Feminino 20 á 45 anos, Gospel, etc.)


No quadro abaixo, você deverá preencher com informações pesquisadas sobre o seu público-alvo, já definido acima.  


	GEOGRÁFICOS
(países, regiões, cidades, bairros)
	
Onde mora o seu público-alvo? 
Ficam mais centralizados? 
No centro da cidade? 
Nos bairros distantes? 
Distribuídos em várias localidades? 
Bairros? 
Citar o nome dos bairros, as cidades, a região 
(Ex: norte, oeste, vale do Itajaí)


	DEMOGRÁFICOS
(sexo, idade, renda, educação)
	
Qual a idade que representa o seu público-alvo? 
Qual a classe social? (média, alta, baixa, porque?) 
Qual a faixa etária desse público?


	PSICOGRÁFICOS
(estilos de vida, atitudes)
	
Qual é o Estilo de Vida, padrões de consumo, 
rotinas do dia a dia do seu público-alvo?
 Do que ele gosta?


	COMPORTAMENTAIS
(ocasiões de compra, hábitos de consumo, benefícios procurados, taxas de uso)
	
O que eles costumam comprar? 
Quais hábitos de consumo? 
Gostam de consumir e comprar quais produtos)? 
Qual o comportamento (sentimentos e 
necessidades íntimas) comuns desse público? 










POSICIONAMENTO DE MERCADO: Como o cliente vê o seu negócio

Nesse momento é necessário identificar como está o seu posicionamento de mercado, ou seja, investigar juntos aos seus clientes a forma que eles enxergam o seu negócio. 
Pesquisar no mercado, no dia a dia, na internet, como o seu cliente 
enxerga a sua empresa.
Eles conseguem visualizar confiança?
Eles acreditam que você tem extrema qualidade? 
A sua entrega é pontual?
Há integridade nos pagamentos?
Lembram da sua empresa na hora que precisam comprar um produto?
___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


Concorrente Principal nº 1 –   ____________________________________________
NOME? Qual o nome do seu principal concorrente?



No quadro abaixo, você deverá preencher com informações pesquisadas sobre o seu PRIMEIRO principal concorrente.  
	ESTRATÉGIAS ANALISADAS
	CONCORRENTE 1 – EXEMPLO 
Fazer uma análise sobre o seu concorrente 
conforme os tópicos abaixo



	PRODUTO/SERVIÇO
	Qual o principal produto que ele vende?
Como é o produto/serviço dele? 
Tem qualidade? 
A embalagem é atraente e bonita? 
Ele busca informações em feiras internacionais? 
O concorrente investe em Pesquisa e Desenvolvimento sobre o seu Produto?



EX: O meu primeiro concorrente não adapta sua linha ao mercado nacional, mas planeja trazer fórmulas de outros países com perfis similares ao público popular. Investe muito em design de embalagens.




	PREÇO
	Qual a média de preço adotada pelo seu concorrente?
O preço do concorrente é mais caro? Em média qual o percentual? Ele só vende em grandes quantidades?
Ele realiza muitas promoções? Qual a principal?

EX: De 20% a 25% mais caro que nossos produtos.
Realiza muitas promoções competitivas.

	DISTRIBUIÇÃO/PONTO DE VENDA
	Ele possui pontos de venda (lojas) do produto?
Ele entrega em qualquer região do Brasil? 
Utiliza transporte próprio? 
Utiliza somente correio?
Terceiriza a entrega?
Qualquer lugar ele entrega? 
Na mesma área/região que você?

EX: Apresenta uma ótima distribuição.

	COMERCIALIZAÇÃO
	Possui parceiros de revenda do seu produto?
Ele comercializa o seu produto no shopping?
Ele faz vendas diretas pelo telefone?
Faz vendas para pessoa física e jurídica?
Existe um pedido mínimo para comprar os produtos?
Só vende os produtos via distribuidora? 
Onde ele vende os produtos? Lojas físicas? 
Internet? Representantes?

EX: Atende as grandes redes de varejo diretamente e trabalha com distribuidores regionais para alcançar o varejo médio e pequeno local.



	PROPAGANDA /PROMOÇÃO/ COMUNICAÇÃO

	Ele investe em propaganda constantemente? 
Ele desenvolve suas campanhas publicitárias 
ou faz com agência? 
Ele faz ações de vendas em pontos de vendas (eventos, shoppings, supermercados, semáforos, etc.)
Ele utiliza outdoor na divulgação?
Qual as propagandas feitas pelo seu concorrente? 
Radio? TV? Internet?

EX: Investe muito em comunicação. Faz ações no ponto de venda e anuncia em revistas de circulação nacional.





Concorrente Principal nº 2 –   ___________________________________________
Nome? Qual o nome do seu principal concorrente?



No quadro abaixo, você deverá preencher com informações pesquisadas sobre o seu SEGUNDO principal concorrente.  

	ESTRATÉGIAS ANALISADAS
	CONCORRENTE - 2 

	PRODUTO/SERVIÇO
	

	PREÇO
	

	DISTRIBUIÇÃO/PONTO DE VENDA
	

	COMERCIALIZAÇÃO
	

	PROMOÇÃO/ COMUNICAÇÃO/
PROPAGANDA
	





Observação: O que está em azul foi inserido para auxiliar no entendimento, são perguntas que ajudam a entender como fazer o texto em vermelho. E serve como norteador na busca por informações da sua empresa. Quando você reescrever o conteúdo novo, você deverá retirar todas essas cores e colocar O TEXTO NOVO SOMENTE NA COR PRETA.


