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1. SUMÁRIO EXECUTIVO
A Empresa NI Consultoria Ltda. cria, desenvolve e comercializa projetos para Pessoas Jurídicas tanto de Direito Privado quanto de Direito Público Interno através da prestação de serviços em Administração e Gestão de Projetos de Pesquisa incluindo a criação de novos produtos.

A empresa sofreu mudanças após o afastamento do acionista principal, o Sr. Marconi Costa, por um período de 60 (sessenta) dias. Na sua ausência ficou nomeada para ocupar o cargo de Gerente Geral a Sra. Káttia Moura, com plenos poderes e autonomia para que essa exercesse a função que antes cabia a ele. A nova gerente coube a missão de criar um produto, produto este que trouxesse inovação e benefícios tanto para seu cliente-alvo como para seus usuários. 
Este relatório traz detalhadamente todas as etapas para a elaboração deste produto, bem como sua aceitação no mercado e a viabilidade do mesmo.

Sendo assim, foi convocada uma reunião geral com todos os departamentos, onde ficou estabelecida uma nova hierarquia no quadro organizacional da empresa, assim como as funções delegadas a cada um deles.
A NI Consultorias elaborou um projeto para ser oferecido ao governo brasileiro, de um produto que beneficiasse tanto a ele quanto os usuários finais, a população.

Surgiu a idéia de criar um documento único, que substituísse os já utilizados pela população (CPF, RG E Título de eleitor). A idéia foi aprovada pela empresa, dando início as etapas de desenvolvimento do produto.
Após analisar a pesquisa de mercado pela gerente de produto ficou comprovada a insatisfação da população em possuir vários documentos. Assim foi criado o Documento de Pessoa Física - DPF. Um documento único que trará grande benefício para o mercado alvo, o governo, já que este reduzirá os custos na expedição de vários documentos, como também disponibilizará apenas um setor para isso. Para o usuário trará praticidade e comodidade, pois este não irá precisar mais de tantos documentos para sua identificação, como também será apenas um número para memorizar e ainda não existirá tanta burocracia na hora de expedi-lo. 

O produto desenvolvido é único e vai trazer praticidade sendo de grande utilidade para seu consumidor final.
2. A EMPRESA
A empresa NI Consultorias Ltda. presta serviços na área de desenvolvimento e comercialização de projetos. Com um moderno sistema de pesquisa, ela identifica a necessidade e a demanda de um produto que ainda não existe no mercado, cria projetos baseados nessa necessidade e comercializa com as empresas interessadas.

Segundo Kotler e Keller (2006) Serviço é qualquer ato ou desempenho, essencialmente intangível, que uma parte pode oferecer a outra e que não resulta na propriedade de nada. A execução de um serviço pode estar ou não ligada a um produto concreto.

As empresas de serviços estão fortemente apoiadas nos desempenhos humanos e materiais.
As empresas estão constantemente tentando diferenciar sua oferta ao mercado da de seus concorrentes. Pensando nisso, a NI Consultorias, com um sistema de pesquisa de marketing próprio cria oportunidades de acordo com as necessidades dos consumidores, obtendo vantagem competitiva em relação a outras empresas, já que ela vai atrás das oportunidades que o mercado oferece.

2.1 Missão da Empresa

Desenvolver e comercializar projetos visando trazer ao mercado produtos inovadores, desenvolvidos por modernos sistemas de pesquisas e criação objetivando solucionar de maneira eficiente os problemas de seus clientes superando suas expectativas.

2.2.Análise de SWOT
2.2.1 Análise do ambiente interno

1. Pontos fortes
· Projetos altamente qualificados e econômicos;
· Sistema de pesquisa próprio;
· Profissionais qualificados;
· Modernos sistemas de pesquisas;
2. Pontos fracos
· Localização

· Falta de Propaganda;
· Penetração no mercado.

2.2.2 Análise do ambiente externo

3. Ameaças
· Concorrentes;
· Mudança de cliente;
· Novos entrantes;
· Poder de barganha dos compradores de serviços.
4. Oportunidades
· Aumento do número de empresas que buscam por serviços de consultoria;

· Necessidades ilimitadas dos consumidores finais;

2.3 O Mercado
Mercado é o conjunto formado pela relação entre concorrente, fornecedor e consumidor, para atender, de maneira adequada às necessidades desse último.

A N.I. Consultorias Ltda. localizada na cidade de Paulo Afonso, interior baiano,  especializada em prestar serviços, criando projetos de desenvolvimento de produtos, de avaliação econômica, entre outros, de modo que atenda ao mercado com serviços específicos prestados em outras empresas em diversas partes do Brasil. A empresa pretende se fortalecer cada vez mais no mercado e identificar o que o público – alvo precisa, para que possa chegar a uma boa análise, desenvolvimento e execução de suas atividades. Há um grande crescimento no setor de consultoria, visto que, as empresas estão cada vez mais terceirizando partes de suas atividades, a fim de reduzir custos. Apesar de ser um mercado muito competitivo, ele é muito promissor, assim a NI Consultorias tem grande probabilidade de alcançar o sucesso no mercado, pois além de contar com profissionais bem qualificados, possui modernas instalações e tem um sistema de pesquisa próprio.

As pessoas estão mais cientes de que podem melhorar o seu ritmo de vida com mudanças que se adaptem a elas, e será nesse ponto que a N.I. Consultorias irá se focar para abrir espaço no mercado e enfrentar a agressividade dos concorrentes, pois, por se tratar de uma empresa de consultoria, já que existe diversas empresas que atuam nessa área, ela necessita de uma logística estruturada e com profissionais capazes para atingir o mercado como um todo e não apenas onde está localizada.

2.4 Objetivos

2.4.1 Geral

· Este Relatório Gerencial tem como objetivo comprovar a viabilidade do lançamento de um novo produto como também a praticidade e a comodidade oferecida por ele.

2.4.2 Específicos

· Oferecer um produto de grande utilidade, trazendo praticidade no dia-a-dia de seus usuários;

· Demonstrar ao cliente-alvo a eficiência e a aceitação do produto pelos consumidores finais;

· Beneficiar tanto o cliente-alvo como também os usuários do produto;

· Solucionar problemas de insatisfação apresentadas pelos usuários.

3. PROCESSO DE DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO
Depois de ser nomeada gerente geral a Sra. Káttia Moura reuniu todo o quadro funcional da empresa visando reestruturá-lo a fim de obter êxito na sua mais nova missão.
Mesmo sendo vertical a política adotada pela empresa, isto é, centralizada em relação à tomada de decisão, devido a esse novo desafio houve grande cooperação por parte das equipes de trabalho, onde todos puderam opinar e decidir as melhores estratégias a serem tomadas bem como a correção dos erros que eventualmente acontecessem. Existiu grande comunicatividade entre eles, de maneira a trazer novas idéias e sugestões para o andamento do projeto. Mas mesmo com essa interação não foi esquecida a autonomia da Sra. Káttia Moura.
O novo organograma da empresa foi dividido de acordo com as habilidades e competências de cada um.

Organograma para desenvolvimento do DPF

[image: image1]
Figura – 1 Diagrama da nova hierarquia organizacional da empresa.
Fonte: NI Consultoria
3.1. Delegação de Tarefas

· Gerente de Produto: responsável pela geração de idéias e pesquisa de mercado afim da aprovação da idéia selecionada e elaboração do produto;

· Departamento Operacional: juntamente com a gerência de produto se responsabilizou pelo desenvolvimento do mesmo e coordenação das atividades com os outros departamentos;

· Gerente de Marketing: foi delegada a função da promoção do produto, isto é, a elaboração da campanha de marketing também atuou como relações públicas;
· Promotora de eventos: função ligada ao Departamento de Marketing, ficou responsável pela organização da festa de lançamento do produto, como também da distribuição dos convites, ornamentação do local onde acontecerá o evento e contratação do buffet oferecido na festa;

· Promotor de vendas: ainda ligado ao Deptº de Marketing, o promotor de vendas, com um alto poder de persuasão para mostrar a viabilidade, as vantagens e os benefícios do DPF ao Governo brasileiro usando números de uma pesquisa de opinião desenvolvida pelo Depto. de Produtos e utilizando profissionais altamente capacitados, pôde demonstrar ao governo o quanto a população se beneficiará com a inclusão de um documento único no país;
· Gerente de Finanças: responsável pela elaboração das demonstrações financeiras viabilizando todos os procedimentos adotados pelos demais.

3.2 Surgimento da Idéia

Observando a reação de algumas pessoas quando são solicitados seus documentos, a gerente de produtos, Sra. Valdirene do Nascimento, constatou que grande parte dessas pessoas demonstram insatisfação com a quantidade de documentos que possuem e que precisam apresentar quando solicitados.  Pensando em satisfazer essas necessidades, ela pensou em criar um documento único, que substituiria os três documentos mais utilizados pela população (RG, CPF e Título de eleitor).
Após idealizar o novo produto, a Sra. Valdirene repassou a idéia a Sra. Káttia Moura que reuniu todas as equipes de trabalho, visando analisarem juntos a possibilidade de desenvolver este produto. Logo, todos aceitaram a idéia, pois verificaram que se tratava de uma idéia promissora. 
Após decidirem dá andamento ao projeto, a equipe deu início à segunda etapa: a pesquisa de mercado. Com o resultado dessa pesquisa ficou comprovada a insatisfação de grande parte da população em utilizar vários documentos pessoais, bem como a dificuldade de memorização dos diferentes números. Assim surgiu o Documento de Pessoa Física – DPF, um documento único, que vai trazer grande benefício, tanto para o cliente-alvo, quanto para os consumidores finais.

A terceira etapa foi verificar sua viabilidade e aceitação do mesmo, através da análise do resultado da pesquisa de mercado e dos custos de produção.

A quarta etapa foi o desenvolvimento do produto em si, como a criação do protótipo, suas características físicas (layout) e cor do novo documento.

A quinta etapa foi demonstrar as maneiras de promover o produto.

A sexta etapa e última foi à aquisição do espaço onde seria realizada a festa de lançamento do produto, como também a decoração e programação do coquetel.

4. O MIX DE MARKETING
          Segundo Kotler (1998), composto de marketing é o conjunto de ferramentas que a empresa usa para atingir seus objetivos de marketing no mercado-alvo.

4.1 P de Produto

            Segundo Kotler e Armstrong (2000) produto é a combinação de “bens e serviços” que a empresa oferece ao mercado-alvo. Produto se refere ao que a empresa oferece ao cliente com propósito de troca.
4.1.1 Características

O Documento de Pessoa Física-DPF foi desenvolvido baseado nas necessidades de seus consumidores finais, pois, de acordo com os resultados da pesquisa realizada, estes são insatisfeitos com a quantidade de documentos que tem que levar na carteira. Dessa forma, o DPF oferece comodidade, praticidade aos seus usuários, visto que é um documento único que visa facilitar a vida dos mesmos, pois além de unir três documentos em apenas um, ele vem com código de barras para dar agilidade no processo de votação, já que os mesários não mais irão precisar digitar o número do título e sim apenas passar o cartão na máquina de leitura óptica. Com isso o DPF despertou grande interesse da população que ficou ansiosa em tê-lo.
Dando continuidade ao projeto, o Departamento Operacional deu início à criação de um protótipo. Várias versões foram desenvolvidas até chegar num protótipo final que atendesse as necessidades de seus usuários, bem como a constatação de que os principais atributos descritos no conceito do produto foram incorporados.

4.1.1.1 PROTÓTIPOS PARA O DPF:
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Com o protótipo pronto a equipe fez um Teste Alfa, onde foi analisada a aceitação do DPF dentro da própria empresa. As características físicas agregadas ao produto foram: o design escolhido foi à cor azul, em cartão PVC, confeccionado com código de barras garantindo mais segurança aos seus usuários, pois suas informações também estarão identificadas naquele. O retorno oferecido aos seus usuários é que o DPF visa também o atendimento rápido com qualidade e segurança de forma abrangente. Dessa forma, ficou comprovada a aceitação do modelo do DPF, como também que este oferece aos seus usuários os seguintes benefícios:

Benefício central: oferecer três documentos em apenas um;

Benefício básico: documento em PVC com todas as informações do usuário;

Benefício esperado: oferecer comodidade e praticidade;
Benefício ampliado: documento que vem com código de barras;
Benefício potencial: poderá vir funcionar como cartão de crédito. 
4.1.1.2PRODUTO FINAL
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(Frente)                                                          (Verso) 
4.1.2 Cliente-Alvo

O projeto do produto foi desenvolvido com base nos dados coletados pela pesquisa de mercado, onde ficou estabelecido que o Governo Federal representado pelo Exmo.sr. Ministro da Fazenda Guido Mantega, seria nosso cliente-alvo, pelo benefício que traria e de uma maneira indireta a população como sendo o consumidor final.
4.1.3 Pesquisa de marketing
        Segundo Kotler e Keller (2006) definimos pesquisa de marketing como a elaboração, a coleta, a análise e a edição de relatórios sistemáticos de dados e descobertas relevantes sobre uma situação específica.
       Boas decisões não se baseiam em instinto ou intuição. As pesquisas têm como principal objetivo fornecer informações relevantes, precisas, confiáveis e atuais para a tomada de decisão. 
Dados estatísticos não-probabilísticos utilizados para o lançamento do produto:
Número de pessoas que responderam à pesquisa: 350
Demonstração dos resultados da pesquisa
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Gráfico 1: : Você se sente insatisfeito em ter que tirar da carteira todos seus documentos( RG, CPF, Título de eleitor) quando são solicitados? 
Fonte: Pesquisa realizada nos dias 25 e 29/10/06.
Análise: De acordo com os dados do gráfico observa-se que a maioria das pessoas entrevistadas acha incômodo ter que apresentar vários documentos se mostrando insatisfeitas com isso, favorecendo a criação de um documento único que dê mais praticidade ao seu dia-a-dia.
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Gráfico 2: Você consegue memorizar todos os números de seus documentos?
Fonte: Pesquisa realizada nos dias 25 e 29/10/06.
Análise: Devido a grande quantidade de números para memorizar, como CPF, RG, Título de eleitor, senhas de bancos e até números de cartões de créditos, os usuários muitas vezes nem se interessam em decorá-los e outros realmente sentem dificuldade, é o que comprova a análise do gráfico e com a criação de DPF facilitará muito a vida de seus usuários.
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Gráfico 3: O que você acha da idéia de criar um documento único?
Fonte: Pesquisa realizada nos dias 25 e 29/10/06.
Análise: Por ser uma idéia inovadora e por trazer grandes benefícios aos seus usuários, fica comprovado que o projeto de criar um documento único foi bem aceita por parte dos entrevistados e que eles se mostraram muito interessados em ter este documento.
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Gráfico 4: Qual seria seu nível de satisfação em ter o documento único?      
Fonte: Pesquisa realizada nos dias 25 e 29/10/06.  

Análise: Esses dados demonstram que o DPF irá superar as expectativas de seus usuários, pois além de resolver o problema de ter vários documentos ele reduzirá a burocracia na hora de expedir documentos, na hora de tirar uma segunda via o que deixará seus usuários muito satisfeitos.
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Gráfico 5: Você tem interesse em ter um documento único?Fonte: Pesquisa realizada nos dias 25 e 29/10/06.
Análise: Por ser um documento único, que faz com que seus usuários não percam tempo procurando os vários documentos na carteira, facilitando a memorização, já que só um número precisa ser decorado e que trará mais comodidade, a análise do gráfico demonstra o grande interesse dos entrevistados em ter o DPF.
4.1.4 Viabilidade do produto

Após analisar o resultado da pesquisa de mercado, o Depto. de Produto constatou a grande necessidade dos usuários por algo que facilitasse a sua vida. Vale ressaltar o nível de insatisfação dos mesmos em possuir vários documentos. O DPF é um produto inovador, que trará grandes benefícios para seus usuários como para seu mercado-alvo.
4.1.4.1 Soluções oferecidas pelo DPF

Para o Governo:

· Disponibilização de apenas um Departamento para o cadastramento de todos os documentos;
· Unificação dos documentos;

· Maior agilidade na hora da votação;
· Redução de custos para a expedição de documentos.

Para os usuários:

· Diminuição da burocracia existente na hora de expedir documentos;
· Troca de vários documentos por apenas um;

· Mais praticidade e comodidade na hora apresentá-lo; 
· Maior agilidade na hora da votação;

· Um único número para memorizar.

4.2 P de Preço

Segundo Kotler (1998) preço é a quantidade de dinheiro ou outro recurso que deve ser dada em troca de produtos ou serviços.

O preço, ao contrário dos outros elementos do mix de marketing, é um dos elementos mais flexíveis, pois é alterado com facilidade, no entanto, é o único elemento do mix que produz receita, enquanto os demais só produzem custos. E por ele afetar diretamente a procura do consumidor é considerado uma ferramenta tão importante quanto o marketing dentro de uma empresa.

Segundo Kotler e Keller (2006), um produto bem desenhado e comercializado pode determinar um preço superior e obter alto lucro.

O DPF não terá um valor real, quantitativo para seus usuários, mas terá um custo subjetivo, em termos de esforço, de sacrifício ou da energia despendida para adquiri-lo já que os usuários terão que se dirigir aos locais determinados para efetuar a troca de seus documentos. 
Apesar de não ter custo para os consumidores finais que vão efetuar a troca de seus documentos pelo DPF, terá um custo para as pessoas que estão expedindo o documento pela primeira vez, como hoje é cobrada uma taxa de R$ 4,50 (quatro reais e cinqüenta centavos) para expedir o CPF, essa taxa será a mesma do DPF. 
Para o Governo Federal esse custo será do projeto do produto. Para a formação do preço, a empresa necessita inicialmente identificar o sistema de custos que será adotado. O método adotado pela NI Consultorias Ltda. foi a estratégia de preço orientada por custo, pois fornece ótimos indicativos para a tomada de decisão e consiste no cálculo de todos os custos, sendo, fixos ou variáveis. O sistema escolhido dentro desta estratégia foi o preço de Mark-up onde esse método consiste no cálculo de todos os custos de produção mais a margem de lucros e despesas não previstas. Em seguida, devem-se apurar as despesas percentuais incidentes sobre as vendas, das contribuições, impostos, despesas administrativas e financeiras.
4.2.1 Cálculo de Custos

             QUADRO 1 - Relação dos custos para desenvolver o trabalho
	GASTOS COM DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO

	Descriminação
	Valor Total

	Pesquisa de Campo
	10,00

	Criação de Layout
	20,00

	Propaganda
	224,00

	Custos Administrativos
	84,00

	Desenvolvimento do Protótipo
	28,00

	Festa de Lançamento
	220,00

	TOTAL
	586,00


             Fonte: NI Consultoria
   QUADRO 2 - Relação dos custos para elaboração do projeto

	GASTOS COM DESENVOLVIMENTO DO PROJETO P/ VENDA

	Descriminação
	Valor Total

	Elaboração do Projeto
	139.456,81

	Criação de Layout
	1.937,42

	Despesas de Venda
	2.801,09

	Despesas Administrativas
	1.744,31

	MARK UP (50%)
	72.969,81

	Imposto-ISS (5%)
	10.945,47

	TOTAL
	229.854,91


               Fonte: NI Consultoria

O valor de mark-up resulta da soma das despesas percentuais. Esse valor, subtraído de 100%, dá origem a um divisor que, aplicado ao custo do projeto permite conhecer o preço de venda. O total de custos de produção foi de R$ 145.939,63 com o mark-up de 50%, a margem bruta fica estabelecida em R$ 218.909,44.
QUADRO 3 – Total dos custos para o Governo Federal
	CUSTO DO PROJETO PARA O CLIENTE (Governo Federal)

	ANÚNCIOS NA IMPRENSA

	MIDIA
	TOTAL DE INSERÇÕES
	CUSTO POR INSERÇÃO
	CUSTO TOTAL

	TV
	1460
	50.000,00
	73.000.000,00

	Rádio
	5840
	100,00
	584.000,00

	Revista (quinzenal)
	240
	350,00
	84.000,00

	MATERIAL IMPRESSO
	QUANTIDADE
	VALOR UNITÁRIO
	VALOR TOTAL

	Outdoor
	66768
	600,00
	40.060.800,00

	Cartazes
	20495
	2,50
	51.237,50

	Panfletos/Folderes
	200 milhões
	0,25
	50 milhões

	CUSTOS OPERACIONAIS
	QUANTIDADE
	VALOR UNITÁRIO
	VALOR TOTAL

	Confecção dos Cartões
	130 milhões
	1,00
	130 milhões

	SERVIÇO DA CONSULTORIA NI
	229.854,93

	DESENVOLVIMENTO DE BANCO DE DADOS
	598.000,00

	CUSTO TOTAL DO PROJETO
	294.607.892,43


Fonte: NI Consultoria
4.3 P de Promoção

                   Segundo Kotler (1998) promoção inclui todas as atividades desempenhadas pela empresa para comunicar e promover seus produtos ao mercado-alvo.
4.3.1 Campanha de Marketing

         Segundo Kotler e Keller (2006) comunicação de marketing é o meio pelo quais as empresas buscam informar, persuadir e lembrar os consumidores – direta ou indiretamente – sobre os produtos e marcas que comercializam.

         É através da comunicação de marketing que os consumidores passam a conhecer o produto e assim podem suprir suas necessidades, pois não adianta ter apenas um bom produto, mas é necessário que as ferramentas promocionais sejam eficazes.
         A NI Consultorias para desenvolver uma campanha de marketing eficaz primeiro identificou uma necessidade nos consumidores. Com isso, determinou seu mercado-alvo e como este influencia nas decisões de como elaborar a comunicação de marketing, ela traçou a seguinte estratégia: 

- A promoção do produto foi feita, de início, com o uso de camisetas pela equipe de criadores, ao qual foram feitos vários protótipos com o intuito de identificar a que chamasse mais a atenção do público-alvo. A camisa trazia a frase: Problema de memorização? DPF é a solução.
 Isso despertou o interesse, aguçando a curiosidade dos consumidores finais.
- Dando continuidade a publicidade do produto, a equipe de Marketing serviu-se da mídia disponibilizando nos principais locais de acesso aos consumidores finais, anúncios impressos, como cartazes, banner, o que aumentou ainda mais a curiosidade em relação ao DPF. Além do local, data e hora do lançamento, os cartazes continham mensagens criativas com apelo informativo baseados nos atributos e benefícios do produto, como: 
- PDF Único como você.
- Seja prático, use DPF.
- Muitos números para decorar? Seus problemas vão acabar! Vem aí o DPF.
- Sua Carteira anda cheia de documentos? Não se preocupe DPF resolve.

- Quer praticidade na hora de apresentar seus documentos? Ah! Então você precisa do DPF.
Entre outras.
- Também foi utilizado pela empresa, um carro de som para fazer a divulgação do lançamento do produto.

- De acordo com a Introdução, primeira etapa do ciclo de vida do produto, a equipe de Marketing utilizou a estratégia de penetração rápida, já que se tratava de um produto inteiramente novo e mesmo não tendo custo monetário para o consumidor final, necessitava de pesados investimentos em promoção já que o público ao qual se destinava o DPF era grande e não o conhecia. Com isso a empresa estabeleceu um orçamento total de comunicação de marketing baseado nos métodos de objetivos e tarefas. Já que esses desenvolvem orçamentos determinando as tarefas que devem ser executadas para alcançar os objetivos e avaliam os custos de execução das tarefas.
O canal utilizado para fazer a propaganda do produto foi o canal não-pessoal já que a campanha é direcionada a um grande público. A NI Consultorias Ltda., com uma estratégia criativa utilizando um apelo informativo com mensagens bilaterais, conseguiu expressar-se de maneira eficiente fazendo uma excelente divulgação do produto, onde a população ficou curiosa em saber o que era o DPF e como ele era e antes mesmo de acontecer o coquetel de lançamento já havia várias pessoas interessadas em participar de seu lançamento.
4.3.2 Logomarca, Slogan e Jingle.
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  Figura 4 - Logomarca

              Fonte: NI Consultoria
Slogan
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Jingle

“Preste atenção no que temos a dizer

Do novo produto que veio pra você

Com praticidade e acomodação

Na hora das compras e na votação

Nobre cidadão não precisa se preocupar

Com muitos documentos nem números a decorar

Pois o DPF vai facilitar

Suas informações nele vão constar

Esse é o nosso produto

Pode acreditar”
4.4. P de Praça

        Segundo Kotler (1998) praça é a ferramenta chave do composto de marketing, inclui as várias atividades assumidas pela empresa para tornar o produto acessível e disponível aos consumidores-alvos.

A Empresa NI Consultorias elaborou um eficiente modelo de distribuição do DPF. O canal de distribuição utilizado pela empresa é de venda indireta, onde agentes corretores irão fazer a negociação do projeto elaborado, pois esses irão representar a empresa junto ao seu mercado-alvo, o Governo Federal representado pelo Exmo.sr. Ministro da Fazenda Guido Mantega. 

Para o mercado indireto, os usuários, já que se trata de uma troca efetiva dos documentos utilizados atuais pelo DPF, foi usado o canal de marketing de venda indireta devido a necessidade de ter um facilitador na hora de distribuir para os consumidores finais, onde os bancos seriam os intermediários. Devido à demanda latente de troca, o DPF seria distribuído com base no ano de nascimento de cada usuário. As datas seriam pré-determinadas pelo governo com o intuito de se fazer num período de um ano. Assim, nos dias estipulados, iriam se dirigir aos bancos, àquelas pessoas que nasceram num período de um determinado ano a outro, a fim de fazer a troca de seus documentos pelo DPF.
Da mesma maneira que acontece hoje com o CPF, as pessoas teriam um prazo limite para efetuar a troca de seus documentos, já que o descumprimento acarretará prejuízos tipo: bloqueio e não abertura de contas bancárias, impossibilidade de fazer concursos, cancelamento dos documentos, inviabilizado de efetuar compras no comércio, entre outros.

5. PLANO DE AÇÃO
QUADRO 4 – Objetivos e desenvolvimento das etapas para realização do projeto. 
	Objetivo principal: Vender ao Governo Federal um projeto para lançamento de um documento único.

	Meta: Aprovação do projeto ao presidente da empresa, Sr. Marconi Costa.

	Objetivo da ação: Fazer a apresentação do produto ao Sr. Marconi Costa destacando sua viabilidade e aceitação do usuário final.

	Resultado esperado: Disponibilização do DPF num prazo de dois anos para toda população.

	O quê?
	Como?
	Quando?
	Quem?
	Quanto?(R$)

	Reunião para avaliar a nova estrutura organizacional da empresa.
	Foi convocada uma reunião.
	20 de setembro de 2006
	Káttia Moura
	_

	Idealização do produto
	Através da observação do comportamento do mercado
	Até 24 de setembro de 2006.
	Valdirene do Nascimento
	_

	Aprovação da idéia do produto
	Através de reunião com toda equipe da empresa
	25 de setembro de 2006.
	Káttia Moura
	

	Pesquisa de mercado
	Com abordagem pessoal
	27 e 29 de outubro de 2006
	Valdirene do Nascimento
	11.200,00

	Planejamento e desenvolvimento do produto
	Análise do resultado da pesquisa pelo Depto. operacional.
	30 de outubro de 2006
	Graziela Nogueira
	941,54

	Verificação da viabilidade do projeto
	Análise dos custos do projeto
	31 de outubro de 2006
	Diene Lucy
	_

	Demonstrar as maneiras de promover o produto
	Através da análise de campanhas de marketing
	01 de novembro de 2006
	Ivaneide Rodrigues e Jamerson Neto
	21.492,01

	Organização do coquetel para apresentação do projeto
	Através da aquisição do espaço físico
	06 de novembro de 2006
	Clécia Maria
	37.459,29


CONCLUSÃO

Este Relatório Gerencial, através dos resultados de todas as etapas envolvidas no desenvolvimento de um produto, comprovou que o lançamento do DPF é viável devido sua utilidade e aceitação por parte dos consumidores finais, trazendo também grandes benefícios para o cliente-alvo da NI Consultorias Ltda.

O sucesso deste projeto não se deu apenas através de uma boa idéia, mas também pelo empenho e motivação da equipe, que desenvolveu suas tarefas com afinco e contando sempre com a interação de todos, pois o único objetivo da equipe era alcançar o êxito neste processo de criação e viabilização do DPF.

Sendo assim, vale ressaltar que para um empreendimento dá certo é preciso que as equipes trabalhem em conjunto com o máximo de interação possível para alcançar seu objetivo. É importante também lembrar que este trabalho serviu, não só para a conclusão de uma etapa, mas também para pôr em prática tudo o que foi absorvido na teoria aplicada em sala de aula, visando o aprendizado como um todo.
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APÊNDICE
1. Você se sente insatisfeito em ter que tirar da carteira seus documentos quando são solicitados (RG, CPF, Titulo de eleitor)?

                        Sim (  )  

                        Não (  )   
2. Você consegue memorizar todos os números de seus documentos?

                        Sim (  )

                        Não (  )

3. O que você acha da idéia de criar um documento único?

              Excelente (  )

              Ótima (  )

              Boa (  )

              Ruim (  )

4. Como você analisaria seu grau de satisfação em ter esse documento?

              Muito satisfeito (  )

              Satisfeito (  )

              Pouco satisfeito (  )

              Insatisfeito (  )

5. Você gostaria de ter esse documento?

             Sim (  )

             Não (  )
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