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Analise de Viabilidade de Mercado

Oportunidade

Solucao de Gestao voltada a apoiar a lideranga executiva de empresas no
processo de decisao de entrar ou expandir a sua atuacao em novos
Mercados/geografias. A partir de um estudo do mercado alvo é estimado o
Tamanho total do mercado (TAM - TOTAL ADDRESSABLE MARKET) e a parte
deste mercado onde a proposi¢cao de modelo de negdcios do CLIENTE seria mais

forte (SAM - SERVED ADDRESSABLE MARKET). E avaliado o cendrio competitivo
nos segmentos de mercado onde o CLIENTE planeja atuar e os principais fatores
criticos para que o CLIENTE tenha sucesso na sua estratégia de entrada neste
novo mercado. E identificado o perfil dos principais clientes potenciais (TM -
TARGET MARKET) e a dinamica de pre¢os do mercado alvo. Como produto final
sdo identificadas, em nivel macro, as principais estratégias de entrada do

Principais dores atendidas por este produto

e Empresas em processo de planejamento de entrada ou expansao em novos
mercados, mas que nao possuem de forma estruturada dados e informagdes que as
suportem na tomada de decisao.

e Empresas consolidadas em seu segmento de atua¢ao, mas com dificuldades em
analisar a viabilidade de possiveis expansdes no seu portfélio de produtos,
segmentos ou geografias de atuacao.

e Empresas estrangeiras com interesse em entrar no mercado brasileiro, mas que
desconhecem o potencial do mercado local, o ambiente competitivo, os riscos e as
oportunidades associadas.

e Empresas em fase de analise de possiveis estratégias de entrada em novos
mercados, mas que ndao possuem equipe interna com conhecimentos para conduzir
um estudo de viabilidade.

Principais beneficios deste produto

e Identificacdo do mercado total enderegavel (TAM), do mercado onde o seu modelo
de negdcios é mais forte (SAM) e o mercado alvo onde tera maior probabilidade de
sucesso (TM).

e |dentificacdo do ambiente competitivo que o cliente enfrentara e os fatores criticos
que poderao leva-lo ao sucesso.

e Identificacdo da dindmica de precos dos produtos e/ou servicos, oferecidos pelo
cliente no mercado alvo.

e |dentificacao das principais estratégias de entrada ou expansao no novo mercado.

Perfil de empresas que podem se beneficiar deste produto

e Empresas de médio e grande porte, em fase de planejamento e/ou avaliagcdo de
entrada em novos mercados.

e Empresa estrangeiras em fase de avaliacao de entrada no mercado brasileiro.

e Empresas interessadas em avaliar possiveis estratégias de entrada em novos
mercados (organica ou inorganica).

Como a DMS Partners pode ajuda-lo?

A DMS Partners e o seu time de sdécios seniores, oriundos dos mais diversos segmentos
de industria e com sélido conhecimento em planejamento e modelagem de negdcios,
bem como em processos de analise de viabilidade de empresas e negdcios, possuem o
expertise necessario para apoiar empresas em sua tomada de decisdo de entrada e/ou
expansao em novos mercados, reduzindo os potencias riscos da iniciativa e
potencializando os diferenciais competitivos da empresa.

Visao do
Mercado

No mercado global de hoje, as
empresas estao
progressivamente em busca
de mais clientes, mais vendas
e expansao de mercado, mas
mesmo tempo ndo querem
colocar em risco a estabilidade
dos seus negodcios.

A entrada em um novo
mercado (novos produtos,
novos segmentos, novas
geografias), exige o
desenvolvimento de uma
estratégia embasada em uma
andlise completa de todas as
varidveis que podem impactar
uma entrada com sucesso.

Varidveis como o tamanho do
mercado, segmentacao,
ambiente competitivo, e
dindmica de precos sao
avaliadas e utilizadas na
identificacao dos fatores
criticos que podem levar ao
sucesso ou insucesso de uma
iniciativa de entrada em um
novo mercado.

O conjunto dessas nformacgdes
alimentam o processo de
analise de viabilidade do
negocio e criam a base
necessaria para a construcao
de uma estratégia de entrada,
seja ela organica, inorganica
ou através de parcerias
estratégicas.

Em um mundo onde as
mudancga sdo constantes e
muito rapidas nos mercados
globais, regionais e locais, a
pratica de uma abordagem
estruturada aos novos projetos
de entrada no mercado é
fundamental.
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