ENVOLP

INTELIGENCIA DE MERCADO

Decisbes rapidas e estrategicas para desenvolver produtos de sucesso.



CENARIO ATUAL DO MERCADO
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Necessidade de recursos Controle de gastos e
NV eficiéncia operacional



i \
Gostaria de aumentar seu portfdlio de produtos mas néao \\

consegue?
Deseja descobrir porque seu time comercial ndo esta vendendo tanto?
Ja pensou em buscar recursos externos para financiar seus projetos novos?

Quer receber incentivo fiscal do governo para ganhar folego no seu setor de P&D?

Vocé ja sofreu com produtos que sua empresa langou e ndo obtiveram o sucesso
planejado?

Gostaria de ter um estoque mais enxuto?

Ja pensou em prever a quantidade de demanda que tera nos proximos meses?




METODOLOGIA
MERCADO

Entender os consumos, concorrentes, tamanho do
mercado, desafios e possibilidades faz que seja
possivel identificar caminhos a serem percorridos.

ENMPRESA VIERCADO

CLIENTE

fc%'\?\ Compreender o perfil de consumo, dores, desejos e
motivacdes que levam o cliente a utilizar algum
produto podem ajudar na tomada de deciséo.

ENMPRESA

Averiguar a estrutura da empresa, estratégias de
vendas, marketing e dados comerciais podem ajudar
em uma andlise para novos desenvolvimentos, assim
como a captacao de recursos e financiamentos.

CLIENTE
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ESTUDO DO MIEERCADO

ANALISE DE VIABILIDADE

Realizacdo de um trabalho investigativo para entender o mercado que se deseja

entrar, quais serdo as possibilidades de insercdo, potencial de vendas e
caracteristicas que esse mercado possui, vendo entdo se ha viabilidade ou ndo de
entrar neste mercado.

REVISAO

Avaliagcdo da bibliografia referente ao produto/mercado, busca por estudos

académicos, literatura e dados referentes ao segmento e produto. Realizagéo
avaliagdes do mercado exterior e avaliagdo de similaridades e tendéncias.

DEFINIQAO DE PROBLENMAS E OBJETIVOS

Analise da problematica que o produto busca resolver e definicdo do restante das

etapas de pesquisa com clientes e testes a serem feitos.
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PATENTES
PESQUISA

Busca de patentes no banco de dados do INPI e internacionalmente.

REVISAO/AJUSTES

Melhorias na escrita e na maneira construtiva de uma patente para aumentar as
chances de receber a concesséo.

ANALISE DE INFRACAO

Validacédo se o produto desejado ndo possui nenhuma infragcdo com outras
patentes.

ANALISE DE PATENTEABILIDADE

|dentificar se um produto é uma inovacéao e possui possibilidade de patentear.

PESQUISA PARA CONTESTAQAO

Realizamos pesquisas para contestacéo de patente registrada.
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ANALISE DE TENDENCIAS

PERFIL DE CONSUMO

Realizamos uma pesquisa referente ao perfil de consumo naquele segmento para
identificar padrdes.

MERCADO X CLIENTE X CONCORRENTES

Analise do comportamento e estratégias de mercado em relagédo ao consumidor

PROJECOES

A partir dos dados de perfil de consumo e dos comportamentos atuais dos clientes
e mercado, fazemos uma projecao do que podera ser o futuro daquele produto em
quesitos de engenharia e funcionamento.
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CONCORRENCIA
PEQUISA

Pesquisa de concorrentes do segmento e seus produtos.

ANALISE DE ENGENHARIA

Estudamos cada parte do produto para extrair aspectos de engenharia que eles
possuem e extrairmos dados de custos e processos que englobam.

RELACAO CONM CONSUMIDOR

Pesquisa para entender como o cliente vé o concorrente e como se relacionam.

ESTRATEGIA

ldentificar como o0 concorrente se comunica e posiciona.

BENEFICIOS X PONTOS NEGATIVOS

Avaliamos os prds e contras do produto para identificar pontos bons e ruins.

NV




CLIENTE

:® PERFIL CLIENTE

D
‘k% PERFIL CONSUMO

PESQUISA INFORMAGCIONAL
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PERFIL CONSUMO

RECORRENCIA

Se ha recorréncia de compra ou sazonalidade.

DESEJOS

Compreender quando e porque compram.

CUSTOS

Entender a relagéo preco x consumo.

COMPORTAMENTO

Compreender o comportamento que leva o cliente e comprar e deixar de consumir.

NV




PESQUISA

QUALITATIVA

Realizacdo de um estudo qualitativo sobre os desejos dos consumidores.

QUANTITATIVA

Pesquisa quantitativa para mencionar os desejos e requisitos de um produto.

GRUPOS FOCAIS

Avaliacdo e discussdo com grupos focais para coleta de dados.

ANTROPOLOG.IA DE PRODUTO

insercdo na experiéncia de usuario, tanto olhando de fora quanto como consumidor
para identificar dores e comportamentos.

NV




omﬁ\.ws.s.
] [liag

ENMIPRESA

i :




*Software by ENVOLP
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GESTAO DE PORTFOLIO

CICLO DE VIDA

Avaliagcéo do nivel de maturidade dos produtos e verificacdo do ciclo de vida
desses produtos para identificar guedas ou aumentos.

POS-VENDAS

Analise dos produtos que geram mais pos-vendas e realizagcdo de um plano de
acao corretivo.

ANALISE

Avaliacdo global do portfolio, comparando tanto ciclos de vida, pds-vendas,
estratégia da companhia para identificar melhorias, adicdo de novos produtos ou

remocao.
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ANALISE
DADOS

PLANEJAMENTO
O ESTRATEGICO ASSERTIVO

{;’,ﬁ PORTFOLIO CRESCENTE

MELHORA DA RELACAO

@ COM O CLIENTE

FOCO TRABALHO A =5
_ =
USUARIO SER FEITO G4

AUMENTO DE VENDAS




Deciframos tendéncias, antecipamos oportunidades e orientamos
decisbes de mercado com agilidade, entregando inteligéncia pratica
para que sua empresa esteja sempre um passo a frente.

15%0 25%0 10 %o 1990

Reducgédo de Queda ruptura de Aumento de Assertividade de
estoque atendimento vendas producéo



ENVOLP

comercial@envolp.com

Q (54)98127-7879

(0) envolpnv

Decisbes rapidas e estratégicas para desenvolver produtos de sucesso.

www.envolp.com
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