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	QUESTIONÁRIO DE DIAGNÓSTICO A PREENCHER PELO PARTICIPANTE



O preenchimento deste questionário de diagnóstico é fundamental para a preparação dos temas e adaptação do conteúdo programático do Workshop. Assim, solicitamos a sua colaboração no seu preenchimento que agradecemos antecipadamente.
	
I. DADOS GERAIS
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II. BACKGROUND NA ÁREA INTERNACIONAL


	
1. Já exporta?
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a. [bookmark: Text11]Se sim, quando representa a exportação no total da faturação?      %



2. Já teve alguma formação na área dos negócios internacionais? 

[bookmark: Check3][bookmark: Check4]|_|SIM   |_|NÃO



3. No passado teve alguma experiência de abordagem e gestão de mercados internacionais (noutras empresas, por exemplo)?

[bookmark: Check5][bookmark: Check6]|_|SIM   |_|NÃO

a. Se sim, especifique por favor.
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III. MERCADOS


	
1. Dependendo do seu produto e/ou serviço, qual o mercado(s) que considera mais atrativo da lista abaixo?

[bookmark: Check8][bookmark: Check7][bookmark: Check9][bookmark: Check10][bookmark: Check31][bookmark: Check32][bookmark: Check11][bookmark: Check20]       |_|BRASIL    |_|JAPÃO     |_|GOLFO     |_|RÚSSIA      |_|UCRÂNIA      |_|CAZAQUISTÃO     |_|MOÇAMBIQUE     |_|MÊXICO
      
[bookmark: Check12][bookmark: Check13][bookmark: Check14][bookmark: Check15][bookmark: Check16][bookmark: Check18][bookmark: Check33]                 |_|MARROCOS       |_|FRANÇA       |_|BELUX       |_|SUÍÇA       |_|SUÉCIA      |_|COLÔMBIA     |_|CHINA


2. A sua empresa já atua em algum dos mercados que assinalou na lista acima?

[bookmark: Check29][bookmark: Check30]                |_|SIM        |_|NÃO


	
IV. TE MAS


	
1. Dos temas listados abaixo qual o(s) tema(s) que acha mais importante desenvolver para apoiar a estruturação da internacionalização da sua empresa e/ou ideia de negócio?


[bookmark: Check21]|_|SELECÇÃO DE MERCADOS INTERNACIONAIS                            

[bookmark: Check22]|_|FORMAS DE ENTRADA NOS MERCADOS    

[bookmark: Check23]|_|DEFINIÇÃO DO PERFIL DE CLIENTES 

[bookmark: Check24]|_|COMO CHEGAR AO CLIENTE: FERRAMENTAS DE MARKETING A UTILIZAR

[bookmark: Check25]|_|OUTLINE DE UM PLANO DE MARKETING INTERNACIONAL

[bookmark: Check26]|_|CASOS PRÁTICOS

[bookmark: Check27]|_| PRINCIPAIS QUESTÕES A TER EM CONTA NO ARRANQUE

[bookmark: Check28]|_| QUESTÕES LOGÍSTICAS








Muito obrigado pela sua colaboração!
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