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Estrutura da Aula:

1. Checar estrutura do a ser adotada no
Plano de Negdcio

2. Exercicio do grupo para o Plano de
Negocio Projetado



O QUE E UM PLANO DE
NEGOCIO ?

s E O PLANEJAMENTO COMPLETO PARA
INICIAR/ ALTERAR UMA EMPRESA OU UM
PRODUTO/ SERVICO A SER LANCADO NO
MERCADO

= EXIGE GRANDE PRIORIDADE DOS
EMPREENDEDORES A FIM DE QUE OS
OBJETIVOS SEJAM CLARAMENTE
APONTADOS E SIRVA COMO UM PLANO
DE ACAO A SER ESTABELECIDO PELA
EMPRESA (PLANO DE VOO)






Onde estao as principais
deficiéncias?

Principais deficiéncias dos planos analisados
% das respostas agrupadas por classificagao principal

tratégia de negdcio —
estratégia de negodcios
Finangas -19,4%
Estrutura - 16,7%

Marketing F 8,3%




COMO MONTAR UM PLANO

DE NEGOCIO ?
O SUCESSO DEPENDE:

= IDENTIFICAR UMA OPORTUNIDADE E
COLETAR INFORMACOES

1 DESENVOLVER O CONCEITO DE
NEGOCIO, IDENTIFICAR RISCOS E
AVALIAR POTENCIAL DE LUCRO

1 IMPLEMENTAR O EMPREENDIMENTO
ATRAVES DO PLANO DE NEGOCIO E
DEFINIR RECURSOS



IDENTIFICANDO
OPORTUNIDADES

= PREDISPOSICAO
= PERFIL EMPREENDEDOR

m CRIATIVIDADE



FORMULAS PARA IDENTIFICAR
OPORTUNIDADES

= IDENTIFICACAO DE NECESSIDADES

s OBSERVACAO DE DEFICIENCIAS

s OBSERVACAO DE TENDENCIAS

= DERIVACAO DA OCUPACAO PRINCIPAL
= PROCURA DE OUTRAS APLICACOES

s EXPLORACAO DE MODAS

= IMITACAO DO SUCESSO ALHEIO



PROBLEMAS A SEREM EVITADOS

FALTA DE OBJETIVIDADE
DESCONHECIMENTO DO MERCADO
ERRO NAS ESTIMATIVAS FINANCEIRAS
FALTA DE TECNOLOGIA ADEQUADA

FALTA DE DIFERENCIACAO NO
MERCADO

FALTA DE BARREIRAS A ENTRADA

= ESCOLHA DE SOCIOS/PARCEIROS

ERRADOS
LOCALIZACAO INADEQUADA



BARREIRAS A ENTRADA

= CAPITAL

= “KNOW-HOW”

= MARKETING

= MATERIAS-PRIMAS

s CUSTOS DE PRODUCAO BAIXOS
m LEGAIS

= LOCALIZACAO

= AMBIENTAIS



O PLANO DE NEGOCIOS E
ESTRATEGICO

1. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO
= ANALISE DE MACROAMBIENTE
= FORCAS COMPETITIVAS
= OPORTUNIDADES E AMEACAS
= ANALISE DO MERCADO-ALVO



O PLANO DE NEGOCIOS E
ESTRATEGICO

2. AVALIACAO FINANCEIRA
= INVESTIMENTOS
= CUSTOS
= [TAXAS DE RETORNO



O PLANO DE NEGOCIOS E
ESTRATEGICO

3. DECISAO DE INVESTIMENTO
= SIM
= NAO
s VOLTAR AO PLANEJAMENTO

= LEMBRE-SE QUE O PLANO DE
NEGOCIOS PODE SERVIR COMO
ALAVANCADOR DE RECURSOS !!I



1. IDENTIFICAR
OPORTUNIDADES

2. COLETAR
INFORMACOES

10.
OPERACIONALIZAR
O NEGOCIO

9. ELABORAR
PLANO DO
NEGOCIO

3. DESENVOLVER
CONCEITO

8. DEFINIR
ESTRATEGIA
COMPETITIVA

4. IDENTIFICAR
RISCOS

5. PROCURAR
EXPERIENCIAS
SIMILARES

7. AVALIAR
POTENCIAL DE
LUCROE
CRESCIMENTO

6. REDUZIR RISCOS




FUTURO EMPREENDEDOR DECIDE
DESENVOLVER UM NEGOCIO PROPRIO

~

INICIA O CICLO DE CRIACAO DE
UM NEGOCIO PROPRIO

ETAPAS FASES <L > -
I.  IDENTIFICAR A 1. IDENTIFICAR OPORTUNIDADES
OPORTUNIDADE 2. COLETAR INFORMACOES
A PROCURAR OUTRA
3. DESENVOLVER CONCEITO OPORTUNIDADE
4. IDENTIFICAR RISCOS * Ou

5. PROCURAR EXPERIENCIAS REVER £ONGEBITO

SIMILARES

6. MEDIDAS PARA REDUZIR RISCOS

v

II. DESENVOLVER O
CONCEITO DO NEGOCIO OS RISCOS

FORAM ADEQUADAMENTE
RESOLVIDOS?

SIM {
7. AVALIAR POTENCIAL DE LUCRO E
' CRESCIMENTO

O POTENCIAL
DE LUCRO E CRESCIMENTO
E SATISFATORIO?

+ SIM

8. DEFINIR A ESTRATEGIA COMPETITIVA

A 9. ELABORAR PLANO DE NEGOCIO

I1I. IMPLEMANTAR O

EMPREENDIMENTO O NEGOCIO E VIAVEL?

SIM 4
V 10. OPERACIONALIZACAO DO NEGOCIO

Figura 10 Pontos de decisdao no ciclo de criagdo de um negdcio proprio.




QUANDO MONTAR UM PLANO DE NEGOCIO ?

FASE ADMINISTRATIVA DE BAIXO RISCO

ESGOTAMENTO DA
CAPACIDADE GERENCIAL

FASE EMPREENDEDORA DE ALTO RISCO

GRANDE E BUROCRATIZADA
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COM SINERGIA

/[—L,\'PLORAC/_\() DE
NEGOCIOS SEM
SINERGIA

ESGOTAMENTO DO MERCADO

EXPLORAGAO DE
NEGOCIOS COM
SINERGIA

ESGOTAMENTO DO NICHO

EXPLORACAO DE
MERCADO

ESGOTAMENTO DA OPORTUNIDADE

XPLORACAO DE
NICHO DE MERCADO

L —————— DIVERSIFICAR —

BARREIRAS A ENTRADA

EXPLORAGCAO DE
OPORTUNIDADE

DESENVOL VER NEGOCIO DOMINANTE ——————— -,

ACUMULANDO
RECURSOS

—. ATENDER A UMA NECE \;xl]).\l)k————b

IDENTIFICACAO
DE
OPORTUNIDADES

PEQUENA E INFORMAL

ESTRATEGIAS DE CRESCIMENTO DOMINANTES

Figura 2 Estagios de Crescimento da Empresa.



COMO MONTAR UM PLANO
DE NEGOCIOS ?

= PLANO ESCRITO (DETALL

ADO)

= PLANO PARA APRESENTACAO

= “FLYER” (RESUMO PARA CONVITE

DE INTERESSADOS)



PLANO ESCRITO

1. Sumario Executivo

A Oportunidade

O Conceito do Negocio

A Estratégia Proposta

Mercado Alvo — Dados e Projecoes
Vantagens Competitivas

Custos




2. A Empresa e os Produtos

A Empresa (historico, recursos etc.)
O(s) Produto(s) / Servico(s)

Estratégia de Entrada e Crescimento




3. Pesquisa e Analise de Mercado

Clientes

Mercado : tamanho e tendéncias
Concorréncias e Arenas Competitivas
Estimativas de Vendas e Fatia de Mercado
Avaliacao do Desenvolvimento do Mercado

OBS: FAZER O LEVANTAMENTO DE MERCADO
PARA OS PLANOS DA TURMA PARA A
PROXIMA AULA




4. Fatores Economicos do Negocio

Margens Bruta e Operacional
Lucro : Potencial e Sustentabilidade
Custos Fixos e Variaveis

Tempo para Equilibrio e Fluxo de Caixa
Positivo




5. Plano de Marketing
Estrategia Geral de MKT
Politica de Preco
Estratégia de Vendas
Propaganda e Promocao
Estratégia de Distribuicao

Politica de Servicos e Garantia




6. Plano Operacional
Ciclo Operacional
Localizacao Geografica
Instalacoes e Melhorias
Estratégia Operacional

Questoes Legais e Regulatorias




7. A Equipe Gerencial
Organizacao
Recursos-Chave
Politicas de Remuneracao, Beneficios e Participacao
Outros Investidores
Diretoria
Recursos de Apoio (conselheiros, consultores etc.)

Conselho de Administracao




8. Plano Financeiro

Demonstrativos de Receita e Balancos (atuais)
Projecoes:

Demonstrativos de Receita

Balancos

Fluxo de Caixa

Ponto de Equilibrio
Controle de Custos

Destaques




9 . Proposta de Acordo

Necessidades de Recursos (provimento de fundos)
Oferta

Forma de Capitalizacao

Uso dos Recursos

Retorno de Investidor

10. Anexos




EXERCICIO: ANALISE UM

EXEMPLO DE PLANO DE

NEGOCIOS E APONTE OS
PONTOS FORTES E FRACOS

PLANOS DESENVOLVIDOS NAS TURMAS DE GRADUAGCAO
DO CURSO DE ZOOTECNIA e MED. VET.

ANALISAR O PLANO ESCRITO (BENCHMARKING)
EXERCICIO EM GRUPO
APRESENTACAO ORAL




Esta apresentacao foi realizada com base na seguinte

Bibliografia

Administracao de Marketing
Philip Kotler — Atlas

Projetos de Negocio

Cassarotto Filho - Ed. Atlas
Administracao

Chiavenatto — Makron Books
Empreendedor Corporativo

Bom Angelo — Negocio Ed.
Dominando os Desafios do Empreendedor
Birley & Muzyka — Financial Times




Obrigado por enquanto...

m Celso da Costa Carrer
= UNICETEX/ FZEA/ USP

m celsocarrer@usp.br

s (19) 3565-4338/4005
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