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1. Direcionadores estratégicos
	.




2. Histórico e situação atual da área de marketing
2.1. Principais conquistas dos últimos 12 meses (o que sua área fez bem)

	


2.2. O que a sua área fez nos últimos 12 meses que não deu bons resultados?  Qual o aprendizado?
	


2.3. Maiores dificuldades enfrentadas atualmente

	Referente a área de marketing: contratação de profissionais, capilaridade, verba de marketing, comunicação, tecnologia defasada....




2.4. Necessidade de recursos (verba de marketing, contratação de pessoas, infra-estrutura....)

	Referente a área de marketing: onde tem maior necessidade de recursos  para a condução e o crescimento da área?

Quanto necessita e como será utilizado?




2.5. Necessidade de apoio de outras áreas da empresa (Diretores, RH, Vendas, Operações, Financeiro, etc.) 
	Referente a área de marketing: onde tem maior necessidade de apoio para o cumprimento dos objetivos  da área?

Quais áreas deverão apoiá-lo, como e quando? 



2.6. Mercado-alvo atual

	Em qual mercado sua empresa está atuando




2.7. Posição atual da sua empresa em relação aos concorrentes
	Líder de mercado, está atacando a concorrência ou sendo  atacado por ela




2.8. Descrição das ofertas atuais

Preencha os campos abaixo.

Estágio no ciclo de vida da oferta: desenvolvimento, introdução, crescimento, maturidade ou declínio

Importância para sua empresa: financeiro, ajuda na venda de outros produtos, gera referências, demanda do cliente, etc.
	Oferta
(produto ou serviço)
	Descrição da oferta 
(funcional)
	Importância para sua empresa 

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


2.9. Matriz BCG

Posicione suas ofertas atuais na matriz BCG

	Estrela 


	Dúvida



	Vaca leiteira (gerador de caixa)


	Cão (abacaxi ou gerador de problema)




3. Análise das forças competitivas

	Concorrente
(empresa e oferta)
	Pontos fortes da oferta 

do concorrente
	Pontos fortes de sua empresa frente a esta oferta
	Estratégia

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	Novos entrantes
(empresa e oferta)
	Pontos fortes 

do novo entrante
	Pontos fracos 

do novo entrante
	Risco para sua empresa perante a este novo entrante

	
	
	
	

	
	
	
	


Plano de expansão dos concorrentes

Avaliar a estratégia de seus concorrentes em  oferecer soluções ou conquistar outros segmentos de mercado

	Concorrentes atuais
	Expansão do concorrente para outros segmentos de mercado

	
	(Indústria)
	(Varejo ou Comércio)
	(SMB)
	(Outros)

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


4. Análise SWOT e definição da estratégia
4.1. Análise SWOT
Liste os principais aspectos em cada um dos quadrantes (no máximo 5 em cada quadrante)
	Pontos fortes da sua empresa (S)
	Pontos fracos da sua empresa (W)

	
	


	Oportunidades identificadas no mercado (O)
	Ameaças identificadas no mercado (T)

	
	


4.2. Análise da SWOT
	Fatores Internos 
	Forças 
(Strenghts)
	Fraquezas
(Weaknesses)

	Fatores Externos  
	
	

	Oportunidades (Opportunities)
	Escrever os itens que se relacionam entre Forças e Oportunidades

	Escrever os itens que se relacionam entre Fraquezas e Oportunidades


	Ameaças (Threads)
	Escrever os itens que se relacionam entre Forças e Ameaças

	Escrever os itens que se relacionam entre Fraquezas e Ameaças



5. Objetivos e detalhamento da estratégia de marketing
5.1. Detalhamento da estratégia geral de marketing
Favor preencher com:
Estratégia:  “Como eu chegarei ao meu objetivo”
Objetivo: “O que eu espero alcançar com esta estratégia”
Métricas:  “Quanto e quando”
Ações para a execução da estratégia e Responsáveis para cada uma das ações
	Objetivo 
	

	Estratégia
	

	Justificativa da estratégia
	

	Métricas
	

	Ações
	Data/Mês
	Responsáveis

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	Objetivo 
	

	Estratégia
	

	Justificativa da estratégia
	

	Métricas
	

	Ações
	Data/Mês
	Responsáveis

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	Objetivo 
	

	Estratégia
	

	Justificativa da estratégia
	

	Métricas
	

	Ações
	Data/Mês
	Responsáveis

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	Objetivo 
	

	Estratégia
	

	Justificativa da estratégia
	

	Métricas
	

	Ações
	Data/Mês
	Responsáveis

	
	
	

	
	
	

	
	
	


6. Definição da estratégia por oferta – marketing mix
Caso sua empresa atue em vários mercados-alvo ou tenha ofertas que necessitem de estratégias diferentes
6.1. Detalhamento das novas ofertas
Caso você não tenha novas ofertas, vá para o item 7.2

6.1.1. Descrição das novas ofertas (produtos ou serviços)
Importância para sua empresa: financeiro, ajuda na venda de outros produtos, gera referências, demanda do cliente, etc.

	Nova oferta
	Importância para sua empresa

	
	

	
	

	
	


6.1.2. Estudo de viabilidade para as novas ofertas
	Descreva o tamanho, o potencial de vendas para sua empresa e a região geográfica de cada uma das novas ofertas e registre a memória de cálculo




6.1.3. Determinação de preço
	Nova oferta
	

	Custo de produção e 
expectativa de pay-back
	

	Comparativo com concorrência 
	

	Percepção do cliente 
(qualidade x preço)
	

	Preço da oferta 

por linha (opções) de produtos ou serviços
	

	Justificativa para o preço da sua oferta no mercado
	


	Nova oferta


	

	Custo de produção e 
expectativa de pay-back
	

	Comparativo com concorrência
 
	

	Percepção do cliente 
(qualidade x preço)
	

	Preço da oferta 

por linha (opções) de produtos ou serviços
	

	Justificativa para o preço da sua oferta no mercado
	


6.2. Definição e detalhamento das ofertas novas e atuais
Detalhar apenas para os produtos e serviços que fazem sentido para sua estratégia
	Oferta
	

	Detalhamento


	Opções de produtos, serviços, soluções ou empacotamentos


	Ciclo de vida da oferta
	

	Informações sobre o mercado-alvo

	Mercado-alvo 

	(segmentação vertical ou horizontal)


	Características do 

mercado-alvo
	(ciclo de vida das organizações, ciclo de adoção da tecnologia, etc.)



	Potencial do mercado
	(quantificar e especificar o racional do potencial)


	Fatores críticos de sucesso neste segmento
	

	Estratégia em relação a:

	Posicionamento

	(benefícios e diferencial para cada oferta)


	Preço
	

	Canais de distribuição e logística
	(como o produto irá chegar ao mercado)


	Comunicação com o mercado
	

	Mensagem de elevador
	(para cada produto ou serviço)



	Outras estratégias
	(pesquisa de mercado, vendas direta, etc.)




7. Cronograma de implementação do plano
Descreva as atividades necessárias para que o plano seja executado com sucesso
Esta planilha deve ser preenchida com os dados dos itens 6.2, 9.1, 9.2, 9.4, 9.5, 10.1, 10.2, 10.3 e alguma outra ação ou atividade que você ache relevante para o plano
	Estratégia ou Campanha
	Ação ou Atividades
	Métricas
	Realizado

	Janeiro

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Fevereiro

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Março

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Abril

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Maio

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Junho

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	
	
	
	

	
	
	
	


	Julho

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Agosto

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Setembro

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Outubro

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Novembro

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Dezembro

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


