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Projeto Empresa

Objetivo:
- Permitir ao aluno aplicar os conteudos de Gestao 1 e Gestao 2, praticar e desenvolver suas
habilidades de liderancga, de trabalhar em equipe, de negociacao, de resolugao de conflito, de
comunicac¢ao verbal e escrita, de tomada de decisao, de planejamento, de organizagdo e de
controle.
- Formar 10 grupos (8 grupos com 7 alunos e 2 grupos com 8 alunos) que irdo desenvolver um

Projeto de Planejamento Estratégico de Marketing (Marketing Strategic Canvas-MSC) para

uma Organizacdo na area farmacéutica e afins utilizando o método do modelo de negdcios
CANVAS.
(Essa organizacdo poderd ser uma Empresa Farmacéutica ou Cosmética ou Veterinaria, ou um

Laboratério de  Analises Clinicas, ou uma Farmdcia de Manipulacado
(medicamentos/cosméticos humanos ou veterinarios) ou uma Drogaria, ou uma empresa de
diagndsticos, ou uma empresa de consultoria, uma ONG, etc. A organizacdo podera ser
ficticia ou uma organizacdo real, mas da area de atuagdo do farmacéutico).

Cronograma e Atividades

- O projeto serd realizado em quatro etapas. Todas as etapas serao avaliadas.

- Para as etapas 1 a 3, os alunos utilizardo o tempo disponivel em sala de aula juntamente
com o crédito trabalho (4 horas/ semana — utilizar o horario livre da grade, quinta das 11h as
12h e de quinta das 16h as 18h). As etapas parciais (1 a 3) representam juntamente com
outras atividades como estudo de casos e exercicios, 25% da nota final.

Data Atividades Devolutiva
(ao final da aula, o resultado de cada atividades devera a ser enviado ao e- | pela profa.
mail vptakahs@gmail.com. Sempre identificar com o nome da empresa ao | Vania
enviar o e-mail )
07/05 | Etapa 1: Comportamento do consumidor e pesquisa de marketing/ mercado | 09/05
Entender por que e como se compra e se consome, ou seja, buscar entender
como o consumidor/ cliente age antes, durante e apds a compra e o
consumo.

Elaborar uma Pesquisa de marketing considerando os fatores que
influenciam o comportamento de compra do consumidor:

Qual problema de pesquisa de marketing ou de mercado? Qual o esquema
de pesquisa sera utilizado? Quais serdo as técnicas, os procedimentos e os
instrumentos utilizados para fazer a pesquisa? Como os dados serdo
coletados? Como os dados serdo analisados e apresentados?

Deverd ser entregue o instrumento questionario e/ou roteiro de pesquisa
desenvolvido pela organizac¢ao.

(Sugestdo: Utilizar pesquisa de marketing ou pesquisa de mercado simulando
os colegas de sala como consumidores e clientes da organizagdo).



mailto:vptakahs@gmail.com

14/05 | Etapa 2: Segmentacdo, selecdo de mercado alvo, posicionamento e Marca 16/05
Quais as bases e variaveis de segmentacdo de mercado? Qual o segmento
alvo? Qual sera o posicionamento da nossa empresa? Como fazer com que o
cliente mantenha na memodria um registro sélido do nosso produto/ da
empresa (marca)?

21/05 | Etapa 3: Composto de marketing 23/05
(produto/ promocao/propaganda/distribuicdo/ preco)

O que a empresa faz perante os clientes atuais e potenciais? Qual é o nosso
produto? Quais os diferenciais do nosso produto frente aos concorrentes?
Quais os diferenciais do produto para nossos clientes? Qual o preco que
nossos clientes estdo dispostos a apagar? Quanto teremos que investir? A
onde os clientes encontrardo o produto? Como promover e comunicar o
produto? Como iremos nos comunicar com nosso cliente? Quais nossas
métricas em relacdo a satisfacdo do cliente? Qual nossa métrica financeira?

- A quarta etapa consistird da apresentacao oral do projeto e entrega do material escrito
(28/05).
Representa 35% da nota final.
Apresentacdo oral do Modelo Canvas da empresa;
Apresentac¢ao oral do Marketing Strategic Canvas.
Apresentacdo oral poderd ser em power point ou prezi, com duragao de 15 min por grupo.
Material escrito compreende a apresentacdo oral e os materiais parciais com as respectivas
sugestoes de corregoes.

Método:

O Método utilizado para o desenvolvimento do projeto Empresa: Modelo Canvas e Marketing
Strategic Canvas, serd o Project Based Learning, empregando como base a ferramenta
Business Model CANVAS desenvolvida por Alexandre Osterwalder.

Para mais detalhes sobre o modelo CANVAS, consultar material disponivel no Moodle.

> Business Model Canvas - CANVAS

O modelo CANVAS trata-se de uma ferramenta de planejamento estratégico que permite
desenvolver e esbocar modelos de negdcios novos ou ja existentes. O modelo é dividido em
qguatro perguntas? Para quem? O que? Como? E quanto?

O modelo CANVAS consiste em um mapa, dividido em nove blocos, nos quais devem ser
determinados os seguintes aspectos do plano a ser implementado: segmentos de clientes,
proposicdo de valor, canais de distribuicdo, relacionamento com clientes, fonte de receita,
recursos-chave, atividades-chave, parcerias-chave e estrutura de custos. A figura a baixo
ilustra os blocos do modelo CANVAS.



MEU MODELO DE NEGéC'O Negécio: Criado por: Data:

Como? Para quem?
Parcerias Atividades Relacionamento Segmento de
Principais Principais com Clientes Clientes
Rede de Fornecedores Agdes importantes que sua Tipos de relag@o que uma Quem sé@o os clientes que
e parceiros que ajudam empresa deve realizar para fazer empresa estabelece com Clientes vocé pretende atender?
a sua empresa a funcionar seu Modelo de Negécios funcionar para conquista-los e manté-los Eles tem um perfil especifico?
Como eles estaoagrupados?
Onde est3ao localizados
Recursos Canais
Principais Como sua empresa se
Recursos mais importantes comunica e alcanga seus
exigidos para fazer o Modelo Clientes para entregar sua
de Negécios funcionar Proposta de Valor
Estrutura de Custos Receitas
Todos os custos envolvidos na operacéao Dinheiro que a empresa gera.
do seu Modelo de Negécios Quanto e como vocé vai receber dos clientes
Quanto?

BUSINESS MODEL GENERATION - www.businessmodelgeneration.com

» Marketing Strategy Canvas (MKT CANVAS)

Este é um dos modelos de Canvas utilizado como ferramenta para a criacao do planejamento
de marketing, composta por uma tela que organiza em um fluxo légico, os principais
elementos de um planejamento de marketing. O projeto elaborado de planejamento
estratégico de marketing da organizacdo, podera sera baseado no Canvas Estratégico de
Markering desenvolvido por Daniel Rodrigo Bastreghi da DRB Marketing, que é composto por
14 blocos: produto/ posicionamento/ mensagem/ comunicacdo/ segmentos/ diferenciais/
concorrentes/ brand equity/ preco/ distribuicdo/ comportamento do cliente (consumidor)/
objetivos do marketing/ métricas/ investimentos. Os blocos devem ser preenchidos
buscando uma harmonia entre eles, pois qualquer alteragdo num bloco afetara outros blocos.

A figura 2 ilustra um modelo MKT Canvas aplicado ao Marketing. Esse modelo é uma sugestao
gue poderad ser utilizado ou ndo no projeto a ser elaborado.

O Projeto do Marketing Strategic Canvas da Organizacdo devera utilizar a légica do Modelo
CANVAS, e este podera conter mais ou menos blocos. Cada grupo podera desenvolver o seu
proprio MKT CANVAS da sua organizagao ou utilizar o modelo baseado da DRB Marketing.



PRODUTO POSICIONAMENTO MENSAGEM COMUNICACAO SEGMENTOS
PRECO COMPORTAMENTO
CLIENTES
(CONSUMIDOR)
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DISTRIBUICAO
OBJETIVOS DE METRICAS INVESTIMENTO
MARKETING

Figura 2: Strategic Marketing Canvas elaborado por Daniel Rodrigo Bastreghi da DRB Marketing
https://conteudo.drbmarketing.com.br/marketing-strategy-canvas

O preenchimento do quadro em si fard com que aconte¢a uma reflexao sobre onde a empresa
estd e a onde quer chegar (modelo Canvas) e sobre como organizar em um fluxo légico, os
principais elementos de um planejamento de marketing. Qual (is) é o objetivo de marketing?

Busquem durante a elaborag¢ao do projeto responder as questdes:

A proposta de valor atende o segmento de clientes da organizagao?
Os canais escolhidos sdo capazes de entregar a proposta de valor aos
clientes?

c. Nosso produto e seus diferenciais sdo capazes de entregar a proposta de
valor aos clientes?

d. Nosso posicionamento, marca e nosso composto de marketing entregam
valor aos clientes?

O projeto é vivo, é sistémico. Cada bloco precisa ser revisto a cada novo preenchimento.
Os blocos estdo interconectados.

Veja a arvore na sua plenitude, mas ndo esquega a floresta. Cada drvore faz parte da
floresta e a floresta é a composi¢do harménica do todo.

EXCELENTE TRABLHO EM EQUIPE E SUCESSO!!!
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