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Este formulário foi desenvolvido para ajudar as empresas no desenvolvimento do Plano de Negócios de maneira estruturada. O formulário é uma ferramenta de apoio para conduzir um exercício de pensamento estratégico sobre a empresa, o mercado, as oportunidades e ameaças. Ele foi elaborado de maneira completa e abrangente para servir a diversos portes de empresas, e empresas de diversos segmentos de mercado. 

Você deverá preencher somente as informações que julgar pertinente a sua empresa e as suas necessidades. 

A ADVANCE oferece serviços de consultoria e poderá ajudá-lo a analisar o mercado e estabelecer o Plano de Negócios da sua empresa. Entre em contato através do  e-mail advance@advancemarketing.com.br ou do telefone (11) 3044-0867 e verifique as condições.

Acesse o site da ADVANCE em: www.advancemarketing.com.br 
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Nome da Área
1. Direcionadores Estratégicos

	Liste os principais direcionadores estratégico incluindo:

Obrigatório: Principais oportunidades e ameaças, principais pontos fortes e pontos fracos da empresa, crescimento esperado para a empresa, as prioridades da empresa, principais estratégias para vendas, principais estratégias para marketing, principais estratégias para a operação da empresa, estrutura funcional, investimentos 

Opcional: Crescimento esperado para cada diretoria ou área de negócios, estratégia recomendada para cada diretoria ou área de negócios, como cada diretoria ou área de negócios terá será medida e avaliada



2. Desenvolvimento da Estratégia

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)

	
	


2.1. 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



2.2. Definição da estratégia geral de marketing 

	Estratégia – Força x Oportunidade

Tirar vantagem das Forças com Oportunidades existentes
	Estratégia – Fraqueza x Oportunidade

Transformar Fraquezas em força aproveitando as Oportunidades

	
	


	Estratégia – Força x Ameaça

Afastar as Ameaças com sua Força
	Estratégia – Fraqueza x Ameaça

Reduzir as perdas relativas a sua Fraqueza que está sendo Ameaçada

	
	


3. Detalhamento da estratégia
3.1. 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

	
	
	

	
	
	

	
	
	


