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Plano de
negocios




Quando Elaborar um
Plano de Negocios?

Planejamento de uma nova empresa;

ova unidade de negocios;

/ Lancamento de novo produto;
Expandir vendas a novos mercados;

Negociar com investidores;

o o AW NP

Gerenciar a empresa.




Plano de Negocios:
conceito

» [ um documento que registra os objetivos de um negdcio
e quais passos devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas.
Permite restringir os erros ao papel ao invés de cometé-los
na empresa(Rosa-Sebrae Nac, 2007).

» F (m documento que descreve um empreendimento e o
odelo de negocios que sustenta a empresa. O proposito
primdario do processo € ajudar os empreendedores a
adquirirem profundo entendimento da oportfunidade que
estdo idealizando (Dornelas).

®» & um processo dindmico, compardavel a resolver um
quebra-cabeca. Assim que voCeé comecar a preencher as
lacunas, comeca a vislumbrar a imagem real. O
documento em si estard obsoleto assim que sair da
Impressora




Plano de Negocios:
caracteristicas dos planos

1. Senso de direcao: alinhando os esforcos e integrando a
equipe para realizacédo dos objetivos. Estabelece as
condicOes de eficacia.

2. Senso de fazer certo as tarefas: evitando duplicidade e
desperdicios. Introduz as condicoes de eficiéncia.

3. Sgnso de dinamicidade: ajustando permanentemente o
onteudo do plano: premissas, informacoes e projecoes.

4./ Senso de comunicacao: transmitindo com clareza o seu
conteudo para os publicos internos e externos.

Senso de negocio sustentavel: assegurando atencao ao
cliente, operacdes lucrativas e financas saudavel.

6. Senso gerencial: mobilizando para foco nos padrdes de
desempenho. Base para o reconhecimento dos
colaboradores.




Plano de Negocios:
definicdo de negdcio

Nao hd uma definicdo simples de negdcio (Houthoofd, Desmidt,
Fidalgo, 2009).

DefinicGo: E uma arena competitiva (combinacdes produto-
mercado) onde as empresas com produtos semelhantes visam
clientes com necessidades semelhantes.

| (1980, 1993) fol © primeiro em acrescentar uma terceira
ensqo e apresentou um espaco estrategico tridimensional:

» QUEM - grupos de clientes atendidos,
» O QUE - necessidades atendidas dos clientes,
» COMO - tecnologias e competéncias empregadas.

Exemplo de conceito de negocio:

» Tourbr.com serd um website voltado ao publico estrangeiro
(inicialmente, de lingua inglesa) que pretende visitar o Brasil. Seu
principal diferencial serd a disponibilizacdo de informacdo qualificada e
validada pelo proprio publico, que avaliard hotéis, restaurantes, locais
para visitacdo, entre outros, com o infuito de facilitar a programacdo de
viagem do turista estrangeiro interessado no pais.



~ PARTE 1:
SUMARIO EXECUTIVO

. Resumo. Principais expectativas em relacdo ao futuro negdcio.

. Dados dos empreendedores. Tambem o perfil com
conhecimentos, habilidades e experiéncias.

. Dados do empreendimento. CNPJ, Inscricdo Estadual, site.

4. Descricao da Missao. O que a empresa pretende fazer, missdo,

~

visdo, valores, diferencial tecnoldgico e competitivo.

. Sétor de atividade. Industria; Comércio; Servicos; Agronegocios
U Negocios Digitais.

Forma Juridica. Empresdrio Individual, Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada, Sociedade Limitada.

. Enquadramento Tributdrio. A carga tributdria depende do setor e
porte da empresa. MPEs podem optar pelo Simples Nacional.

Capital social. Os recursos (dinheiro, equipamentos, ferramentas
etc.) investidos para a montagem do negdcio.



~ PARTE 2:
ANALISE MERCADO

1. Estudo dos clientes: etapa mais importante, sem clientes ndo
hd negocios.

v PuUblico-alvo (perfil dos clientes)

v Comportamento dos clientes (interesses e o que os levam a
comprar)

v Aréa de abrangéncia (onde estdo os clientes?)

2. Concorréncia:

quem sAo, onde estdo e o que oferecem.

v seus pontos fracos e fortes,

v quais oportunidades e ameacas que refletem em seu negdcio.

3/ Fornecedores:

v guem sdo, onde estdo e o que oferecem.

v' 0s pontos fracos e fortes dos fornecedores,

v quais oportunidades e ameacas que refletem em seu negodcio.

v' Registre precos, formas pagamento. Veja 3 empresas cada artigo.



PARTE 3:
PLANO DE MARKETING

1. Produtos ou servigos. que seu negocio ird produzir,
comercializar ou prestar.

2. Precgo: € 0 que consumidor estd disposto a pagar pelo que
vocé ird oferecer.

» Estratégias promocionais. foda acdo que tem como objetivo

apresentar, informar, convencer ou lembrar os clientes de
omprar os seus produtos ou servicos. Qual tipo de midia ird
utilizar: panfletos, radio, jornal, midias sociais. Custos.

. Estrutura de comercializagao. define os canais de distribuicdo
do negdcio, ou seja, como serd feito para seus produtos ou
servicos chegarem aos clientes.

Localizagao. estd diretamente relacionada com o ramo de
atividades. Um bom ponto comercial € aquele que gera um
volume razodvel de vendas.



PARTE 4.
PLANO OPERACIONAL

1. Arranjo fisico (layout): define como serd a distribuicdo dos
setores da empresa, das pessodas no seu espaco disponivel e
dos recursos fisicos (mercadorias, matérias-primas, produtos
acabados, estantes, vitrines, prateleiras, moveis etc).

2. Capacidade produtiva/comercial/servigco: o quanto pode ser
produzido levando em conta a quantia de recursos disponivel,
cC@Mo equipamentos, mao-de-obra, matérias-primas etc.

rocesso operacional: como serdo feitas as varias atividades,
descrevendo como serd a fabricacdo dos produtos, a venda
de mercadorias, a prestacdo dos servicos e, até mesmo, as
rotinas administrativas.

. Necessidade de Pessoal: projecdo do pessoal necessario para
o funcionamento do negdcio (incluir proprietdrio, sdcios,
familiares. Processo operacional e area administrativa.



PARTE 5:
PLANO FINANCEIRO

Investimento inicial: determinar o total de recursos a ser
Investido para que a empresa comece a funcionar.
Formado por:

1. Investimentos fixos: corresponde a todos os bens necessarios
POya que 0 negocio possa funcionar de maneira apropriada.

2. Capital de giro: € o valor em dinheiro necessario para o
uncionamento da empresa.
a) Estoque inicial.
b) Caixa minimo.
. Investimentos pré-operacionais: compreendem os gastos
realizados antes do inicio das atividades da empresa,

exemplos: despesas com reforma, taxas de registro da
empresaq.




PARTE 5:
PLANO FINANCEIRO

Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE) € um
documento contdbil cujo objetivo € detalhar a formacdo do
resultado liguido de um exercicio pela confrontacdo das
receitas, custos e despesas de uma empresa.

(-) Déducgoes e abatimentos [devolucdes, descontos, Imposto]

(=)Receita Liquida

(-) CMV (Custos de mercadorias vendidas) [gastos com matéria-prima,
distribuicdo, logistica etfc.]

=) Lucro Bruto

(-) Despesas com Vendas [com comissdes e custos de pos-venda]

(-) Despesas Administrativas [ou fixas, aluguel, dgua, energia, telefone]

(-) Despesas Financeiras [juros € multas, variacoes cambiais]

(=) Resultado Antes IRPJ CSLL [fributos cobrados sobre o faturamento.]

(-) Provisoes IRPJ E CSLL

(=) Resultado Liquido



PARTE 5:
PLANO FINANCEIRO

Indicadores de viabilidade: avaliar os seguintes
iIndicadores de desempenho do seu empreendimento:

1. Ponto de equilibrio: mostra quanto sua empresa precisa
faturar para pagar todos os seus custos em um
eterminado periodo.

. Lucratividade: demonstra em porcentual, qual € o ganho
que a empresa consegue gerar sobre o trabalho que
desenvolve.

3. Rentabilidade: apresenta a taxa de retorno com a qual o
Investimento total voltard ao empreendedor.

4. Prazo de retorno do investimento: mostra quanto tempo
levard para recuperar fodo o Investimento feito no
negocio.




PARTE 6:
fechamento

1. Construcado de cendarios : Simule valores e situacdes
diversas para a empresa. Descreva cendrios com
resultados pessimistas e otimistas; reflita sobre acdes para
prevenir-se das adversidades ou potencializar situacoes
fayoraveis.

/Proposta de Inovag¢ao: Considerando que as inovacoes
sGo capazes de gerar vantagens competitivas a médio e
longo prazo, inovar € essencial para a sustentabilidade
das empresas.

. Avaliagcdo do plano de negocios: faca consideracdes
que achar pertinente sobre a implementacdo e
concretizacdo da sua estratégia de negdcio.



Plano de negocios:
4 motivos para deixd-lo de lado

Timing é tudo - escrever o documento as pressas pode ser
pior do que ndo té-lo. Quando € feito sem critério, o PN ndo
ajuda na apresentacdo do negocio.

O modelo de negdcios tem que vir primeiro - Antes de se

dedicar ao PN, faca um levantamento detalhado de como
sua empresa pretende ganhar dinheiro (modelo de
egocio). Depois as chances do PN funcionar se multiplicam.

Um plano rigido pode engessar seu negodcio - Foque
inicialmente em montar seu modelo de negocios. Em
paralelo, ele pode irmontando seu PN conforme receber
feedbacks.

A burocracia pode atrasar o crescimento - Se vocé ndo sabe
nem gque cara rem um plono de negdcio, nGo se arrisque a
fazé-lo. Antes de escrever, é bom fazer um curso online.

Fonte Exame 05/10/2011



Plano de negocios:
fazer ou nao fazer, eis a questao!

Segundo M. Gruber (Journal of Business Venturing, 2007), QS analises
iIndicam que:

®» cm mercados altamente dindmicos, empreendedores
absorvem mais informacoes cruciais para o
desenvolvimento do negdcio quando

ndo estdo elaborando o PN de uma maneira completq,

» mas focam em atividades especificas: coleta de informacoes,
planejamento do relacionamento dos clientes e andlise do
perfil dos consumidores.

®» Enfretantfo em mercados com dinamismo menos acelerado,

®» cmpreendedores que gastam maior tempo realizando o PN

» obtém melhores resultados quando operacionalizam o negdcio.



