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BLOCO 1 - APRESENTACAO E DIAGNOSTICO INICIAL DA EMPRESA
1. Qual o nome da empresa e seu tempo de atuagcao no mercado?

O nome da empresa € Bio Life (Suplementagdo Alimentar, Nutricdo

Esportiva, Saude e Estética Corporal).
2. Qual é o segmento de atuagao?

A empresa atua no segmento de varejo de suplementagdo alimentar,

nutricdo esportiva, produtos para saude e estética corporal.



3. Qual problema a empresa resolve?

A Bio Life resolve a dificuldade de consumidores em encontrar produtos de
alta qualidade aliados a uma orientacdo especializada para alcance de
metas fisicas, de performance esportiva, estética e melhoria da saude e

qualidade de vida geral.
4. Qual é seu principal produto ou servigo?

Seu principal mix de oferta abrange suplementos alimentares e de nutricéo
esportiva (como wheys, creatinas, aminoacidos e pré-treinos),
suplementos voltados para saude e estética corporal (colagenos,
multivitaminicos, emagrecedores e fitoterapicos) e atendimento consultivo

especializado no ponto de venda.
5. Quem é o publico-alvo principal?

Homens e mulheres com idades entre 18 e 50 anos, praticantes de
atividades fisicas, atletas amadores e profissionais, além de pessoas

buscando estilo de vida saudavel, estética corporal e prevencao em saude.
6. Qual é a proposta de valor da empresa?

Oferecer solugbes integradas em nutrigio e saude com produtos
selecionados e consultoria individualizada, promovendo transformacgdes

corporais e bem-estar de forma segura e eficiente.



7. A empresa possui missao, visao e valores definidos? Quais?

Missao: Promover a saude, o desempenho e a autoestima dos clientes
por meio de suplementacido esportiva e de estética corporal com suporte

consultivo e produtos de exceléncia.

Visao: Ser referéncia regional no mercado de nutricdo e saude corporal,
reconhecida pela qualidade dos produtos, inovagcao e atendimento

humanizado.

Valores: Compromisso com o cliente, ética, transparéncia na indicagao de
produtos, busca constante por inovacdo cientifica e incentivo a vida

saudavel.
8. Qual o diferencial competitivo declarado pela empresa?

Atendimento e consultoria altamente qualificados e personalizados, com
recomendacao de produtos direcionada ao objetivo especifico de cada
cliente, aléem de um portfolio completo que integra nutricdo esportiva e

estética corporal.
9. Como a empresa se comunica com o mercado?

A comunicacdo ocorre principalmente via midias digitais (redes sociais),
aplicativos de mensagem direta para relacionamento continuo com
clientes, acbées no ponto de venda e parcerias estratégicas locais com

academias e profissionais de educacao fisica e nutricao.



10. A empresa atua em qual abrangéncia geografica?

Atua com abrangéncia nacional atendendo presencialmente via entregas

locais/regionais por canais digitais.
11. Qual o modelo de negdcio adotado?

Modelo B2C (Business to Consumer), focado no varejo fisico e digital (loja
fisica combinada com canais de venda online e entrega direta ao

consumidor final).
12. Como a empresa gera receita?

Por meio da margem de lucro direta sobre a venda de suplementos
alimentares, produtos nutricionais, nutricosméticos e acessorios esportivos

comercializados em canais digitais.

13. A empresa possui presenga digital estruturada? Quais canais

utiliza?

Possui presenca digital em consolidacdo, utilizando perfis ativos no
Instagram para divulgagdo de produtos, dicas e conteudos educativos,
WhatsApp Business para atendimento direto e vendas rapidas, além de

anuncios geolocalizados nas redes sociais.
14. Quais sao seus principais pontos fortes?

Atendimento préximo e consultivo, mix variado de produtos cobrindo
nutricdo esportiva e estética, boa reputacdo local, agilidade no

atendimento via WhatsApp e parcerias com profissionais da area de saude



e fitness.
15. Quais fragilidades iniciais ja podem ser percebidas?

Dependéncia de canais operacionais manuais para vendas online, falta de
um e-commerce proprio estruturado para escala, pouca automacao de
processos de fidelizagcdo de clientes e concorréncia acirrada com grandes

redes de varejo online nacionais.
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