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PLANO DE NEGOCIOS: como estruturar um

ERITON ELVIS DO NASCIMENTO BARRETO'

Resumo: Este trabalho visa mostrar os itens que devem conter um plano de negocios, para tanto,
foram compilados varios demonstrativos que devem constar no planejamento do empresario
objetivando orientar o caminho a ser seguido pelo empreendedor. Faz-se uma abordagem sobre o
plano de Marketing e elabora-se um roteiro de plano de negodcios, porem ressalta-se que o modelo
apresentado nao ¢ unico a ser seguido por todos os empreendedores, também nao ¢ nossa pretensao,
pois cada negdcio tem suas particularidades que merecem ser ressaltadas. Com esse estudo,
objetivou-se contribuir didaticamente para aqueles que necessitam, ou para fins universitarios ou
aqueles que pretendem montar seu proprio negocio.

Palavras — chave: Empreendedor. Plano de negdcios, Mercado.
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1 INTRODUCAO

Todo empreendedor um dia ja se perguntou, por onde comegar? Mas nem todos se
preocuparam em fazer um planejamento de seus negdcios. A estruturagdo de um negocio engloba
uma gama de informagdes que devem ser trabalhadas com intuito de garantir o sucesso do
empreendimento.

Segundo Santos(2005, p. 15) “plano de negdcios ¢ um documento escrito que tem por
objetivo de estruturar as principais idéias e opgdes que o empreendedor analisard para decidir
quanto a viabilidade também a ser criada.”

Segundo o SEBRAE plano de negocios “E um documento pelo qual o
empreendedor formalizara os estudos a respeito de suas idéias, transformando-as
num NEGOCIO. No Plano de Negdcios estardo registrados o conceito do
negdcio, os riscos, os concorrentes, o perfil da clientela, as estratégias de
marketing”

O plano de negocios ndo pode ser considerado como uma coisa estatica, livre de mudangas,
mas sim dinamica. Sabemos que o mercado esta sempre sujeito ha alteragcdes, seja no cendrio
econdmico, tecnologico, politico e sempre que observadas estas alteragcdes o plano de negdcios deve
ser ajustado. O empreendedor, visando acompanhar as tendéncias do mercado deve sempre revisar
seu plano.

No estudo de um negdcio, além dos recursos que envolveram na sua implementagdao ¢
preciso levar outros fatores em consideragao, como:

I. Conhecer o ramo da atividade — E necesséario ter um conhecimento prévio do ramo que
pretende investir, possibilidade de segmentagao dentro deste ramo (ex:vestudrio ¢ o ramo;
pode-se atuar com roupas de banho, praia, sociais, esportivas, etc.)

II. Conhecer o mercado que ira consumir — ¢ de suma importancia estudar o mercado
consumidor, pois estara conhecendo os provaveis compradores € o provavel produto a ser
vendido para os mesmos € como sera feito.

III. Conhecer o mercado dos fornecedores — o conhecimento do mercado dos fornecedores ¢
fundamental para a empresa que quer iniciar € manter uma atividade.
IV. Conhecer seus concorrentes — O estudo desse mercado d4 uma nogao dos produtos, que

estdo no mercado, semelhantes ou iguais aos que vocé pretende oferecer. Nesse momento
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serdo identificados os principais pontos fortes e fracos da minha concorréncia e o que devera
ser feito de concorrer de igual pra igual, ou superior, com 0s meus concorrentes.
V. Definir o que vender — E necessario conhecer detalhadamente o que se pretende vender.

Deve atender o mercado que se pretende alcangar.

2 O MARKETING NO NEGOCIO

O Marketing ¢ uma grande ferramenta que pode auxiliar o empreendedor a divulgar seu
produto visando aumentar as vendas de produtos ou servigos. Podemos conceitua-lo como sendo o
processo de planejamento de uma organizagdo visando aumentar seus lacos com os clientes através
da venda do que a empresa tem a oferecer.

As atividades de marketing estdo embasadas em quatro areas, conhecidas como os “4 as”,
que sdo:

() Analise — Consiste em entender o meio em que a empresa estd inserida ou pretende se
inserir. Segundo Dolabela (2006. p.138) “€¢ um processo continuo de investigacdo das
condi¢des que determinam a localizacdo , a natureza, o tamanho, a direcdo e a intensidade
daquelas forgas vigentes no mercado que interessam comercialmente a empresa.” Por meio
da analise ¢ possivel fazer um levantamento e trabalhar as informagdes com intuito de
reduzir os riscos nas tomadas de decisdes. Para colocar em pratica a analise € preciso antes
realizar uma “pesquisa de mercado.”

{ Adaptacio — E a atividade responsavel pelo ajuste da oferta da empresa, tais como Designe,

(13

marca, embalagem, prego assisténcia aos clientes e sdao denominados “ composto de
apresentacao”.

{ Ativagdo — E o conjunto de providencias que visam fazer com que o produto alcance o
mercado alvo e que seja adquiridos de tal forma que satisfaga o volume desejado. Nessa

13

area ¢ fundamental o que chamamos de “ composto de comunicacao”, que engloba os
setores de distribuicdo, logistica, venda pessoal e publicidade. Nesse momento serdo
selecionados os meios de midias que a empresa utilizara. O principal objetivo e fazer com
que o produto esteja a disposi¢ao do cliente no momento mais conveniente para ele.

() Avaliagdo — Atividade que visa controlar o processo de comercializagdo e interpretar os
resultados, com o objetivo de racionalizar os futuros processo de marketing. Nela ha a

preocupacao de melhorar a relagdo custo beneficio.
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3 PLANO DE NEGOCIOS: como estruturar um

3. PARTE INTRODUTORIA

O Plano de Negocios tem por objetivo contribuir com empreendedor a analisar e estruturar
as suas principais idéias e opgdes quanto a viabilidade da criagdo de uma empresa. As institui¢des
financeiras exigem o plano de negocios ao dono, ou donos do futuro empreendimento quando na

solicitagao de empréstimos.
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3. COMO O EMPREENDIMENTO DEVE SER CARACTERIZADO.

O objetivo ¢ conhecer o foco do plano de negdcio: criagdo de um negdcio, expansdo do
negodcio ja existente ou modificacdo da localizacdo de sua empresa.
v Implantagdo ( )
v Expansdo/Modernizagdo ()
v" Relocalizagio ( )

3.3 SINTESE DO NEGOCIO DE QUE SE PRETENDE INVESTIR.

Aqui o empreendedor deve expor de maneira clara e objetiva, o segmento que visa atuar e
quais foram os motivos propulsores que o levaram a escolher tal atividade. E importante detalhar a
atividade escolhida. Por exemplo se pretende montar um escritorio de contabilidade, em que area

trabalhar: Tributaria, Publica, etc.
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3. ESTUDO DO MERCADO E CONCORRENCIA

Muitas oportunidades sdo encontradas pela identificagdo de tendéncias. Estas tendéncias
merecem rigorosa atengdo por parte das empresas para se detectar uma nova oportunidade. Aqui

devem ser observados :

O macro ambiente em que esta inserido o empreendimento
O publico alvo

Os fornecedores

Os Concorrentes

A localizagao

e e T AR e e

Layot

No que se refere ao publico alvo, o mercado potencial significa identificar seu publico
principal — para quem vocé pretende produzir, vender, prestar servicos, etc. (regido, sexo, costumes,
estilo de vida,renda). Esta anélise pode ser estendida para que tipo de empresa (porte, ramo de
atuacdo, nivel de faturamento, comércio, industria), pode ser atendida pelo produto/servigco. Deve-se
priorizar os mercados identificados.Deve-se observar se o consumo esta relacionado a sazonalidade.

Conhecer o mercado fornecedor — Para iniciar ¢ manter qualquer atividade empresarial, a
empresa depende de seus fornecedores — o mercado fornecedor. O conhecimento desse mercado vai
se refletir nos resultados pretendidos pela empresa. Mercado fornecedor ¢ aquele que fornece a
empresa 0s equipamentos,maquinas, matéria-prima, mercadorias € outros materiais necessarios ao
seu funcionamento. Os fornecedores devem ser identificados considerando sua localizagdo, preco,
forma e prazos de pagamento, disponibilidade de fornecimento, lote minimo de compra, etc.

Todos os fatores mencionados devem ser levantados para que a empresa possa avaliar a melhor

ope¢ao para suas necessidades.

6 5 4 3 2 1
Excelente Muito Bom Bom Regular Ruim | Muito Ruim

Item Seu Fornecedor | Fornecedor | Fornecedor | Fornecedor
fornecedor “A” “B” “C” “D”
Atual

Atendimento

Capacidade de entrega

Condig¢oes de Pagamento
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Facilidade de Acesso

Garantias dos produtos

Localizagao

Lote minimo de Compra

Pontualidade de Entrega

Preco

Qualidade do Produto

Relacionamento

Fonte: SEBRAE

Deve ser observado que a disponibilidade de matéria-prima durante os diversos periodos do
ano podem sofrer alteragdes. logo, ¢ fundamental que a empresa analise a possibilidade de insumos

substitutos para que ndo comprometa a sua cadeia de produgao.

O mercado concorrente ¢ composto pelas pessoas ou empresas que oferecem mercadorias ou
servicos iguais ou semelhantes aos que vocé pretende oferecer. Este mercado deve ser analisado
criteriosamente, de maneira que sejam identificados: quem sdo meus concorrentes? que mercadorias
ou servigos oferecem? quais sdo as vendas efetuadas pelo concorrente? quais os pontos forte e
fracos da minha concorréncia? os seus clientes lhes sao fiéis?

O conhecimento sobre a concorréncia ¢ importante para que a empresa esteja atenta a todos
0s acontecimentos que estdo em torno de seu mercado. Pode também auxilid-lo na defini¢ao de

estratégias de atuacdo junto aos concorrentes.

6 5 4 3 2 1
Excelente Muito Bom Bom Regular Ruim Muito Ruim
Item Sua Empresa Concorrente Concorrente Concorrente
“A” “B” CGC”
Atendimento

Atendimento Po6s-Venda

Canais de Distribuigdo

Divulgacgao

Garantias Oferecidas

Localizacao

Politica de Crédito

Precos

Qualidade dos Produtos

Reputacao

Fonte: SEBRAE

Quanto a localizacao, deve ser feita um estudo sobre os diversos pontos em que pode ser

instalado o empreendimento. Abaixo ¢ apresentado um modelo com vérios fatores para que se possa
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fazer uma classificag¢ao pelo grau de importancia. A escala ¢ de um a dez em ordem crescente, com

10 sendo o valor mais favoravel para o empreendimento.

Fatores

Area comercial movimentada

Area para vitrines

Bom acesso rodoviario

Concorrente mais proximo

Entrada de servico para entregas

Estado do imoével

Facilidade de entrada e saida

Facilidade de estacionamento

Fluxo de trafego

Historico do local

Localizacao da rua

Melhorias exigidas na locagado

Passagem de pedestres

Prego do aluguel

Servigos Urbanos

Taxa de ocupagao do local

Tempo de contrato do aluguel

Transporte publico

Zoneamento adequado

Fonte: SEBRAE

Feito isso, deve-se justificar o motivo da escolha e observar se o local escolhido apresenta
infra-estrutura adequada para o funcionamento do negocio.

O proximo passo ¢ definir o layout do empreendimento, o modo de como as instalagdes
serdo organizadas ¢ fundamental para dar um toque pessoal e fazer do negocio um referencial. O
beneficio que ¢ um bom arranjo fisico (layout) pode trazer é, por exemplo: uma maior facilidade de
localizacdo dos itens por parte do cliente, um fluxo mais agil dos materiais, uma disposi¢do mais

adequada, etc.

3.5 PRODUTOS E SERVICOS

Ao descrever o seu produto ou servigo, devera deixar bem claro suas vantagens e beneficios.

E preciso conhecer detalhes do seu produto/servico. Ofereca produtos e servigos que atendam as
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necessidades de seu mercado. Defina qual a utilizagao do seu produto/servigo, qual a embalagem a
ser usada,tamanhos oferecidos, cores, sabores.Citar aspectos que levardao o consumidor a escolher o
seu produto/servico, em vez de outros disponiveis no mercado. Deve-se aqui, estabelecer areas de
diferenciagdo. Listar as vantagens de seu produto em relagdo aos concorrentes, tais como patente,
registro de marca, exclusividade, etc. Se no final, chegar a conclusdao que a vantagem esta do outro
lado, registre modificagdes que serdo feitas para reverter este quadro. Lembre-se: o seu

produto/servico deve ser melhor do que os do outros.

3.6 ESTRATEGIA COMPETITIVA

Definir uma estratégia ¢ fundamental para tragar um direcionamento do seu negocio. Essa
estratégia pode ser alcancada através de um controle efetivo dos custos ou até mesmo buscar um

diferencial no que se refere a qualidade dos produtos/servicos, atendimento, tecnologia, marketing, etc.

3.7 PLANO DE MARKETING E COMERCIALIZACAO

Para Dolabella (2006) Plano de Marketing ¢ constituido pela analise de mercado, voltada
para o conhecimento de clientes, concorrentes, fornecedores e ambiente em que a empresa vai atuar,
para saber se 0 negocio € realmente vidvel, e pela estratégia de Marketing, onde se planeja como a
empresa disponibilizard seus produtos no mercado, pretendendo fazer com que atinja o sucesso
desejado.

O plano de Marketing ¢ um planejamento do marketing mix ( composto mercadolégico) de uma
organizacdo. O papel ¢ orientar o processo decisorio do Marketing. Esse plano ¢ o roteiro a ser seguido
onde mostrard a empresa onde chegar e como chegar.

Através do plano de Marketing pode-se identificar as oportunidades de negocios mais
promissoras para a empresa € esbogar como penetrar em mercados identificados, como conquista-los e
manter posi¢des. E um instrumento de comunicagdo que combina todos os elementos que fazem parte
do composto mercadoloégico em um sistema de agdo coordenado. O plano de Marketing disciplina o
planejador, levando-o a colocar idéias, fatos e conclusdes de maneira logica.

Existe uma variedade de formatos para esse plano, de acordo com o proposito da empresa. Mas,
no geral, ele apresenta os pontos a seguir:

o Analise de mercado

O setor
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A clientela

A concorréncia
o [Estratégia de Marketing
O produto
Preco
Distribuicao
Promocgao e propaganda
Servicos ao cliente
Relacionamento com os clientes

o Controle

No Plano de Marketing devem ser observadas quais as estratégias de comunica¢do que serdao
utilizadas pelo empreendedor na divulgacdo de seu negdcio e/ou produtos/servigos. Devem ser
analisados os meios de comunicacdo (radio, TV, mala direta, internet, carro de som, “radio poste”,
faixas, jornal, tele marketing” que sua empresa ira utilizar, sua freqiiéncia e custo. A forma que
empreendedor vai levar o produto/servico ao mercado ira influir no alcance do seu cliente potencial, na
sua capacidade de atingir novos mercados e no seu dimensionamento. A empresa pode adotar uma série
de canais para isso, como: vendedores internos e externos, representantes, franquias, internet, etc

Uma marca bem trabalhada pode contribuir de forma efetiva para o sucesso do seu negocio. Ela
esta associada a qualidade do produto/servico, a credibilidade da empresa junto aos clientes, enfim,
consolida uma imagem no mercado. Deve-se estar atento para sua facilidade de pronuncia e de
memorizagdo, para facil lembranga e associacdo com o produto/servico. A acdo visa buscar uma
afinidade com o seu cliente potencial. Pretende direcionar todo esforco de marketing. No sentido de
associar ao seu negocio as diversas caracteristicas que sdo atribuidas ao mercado. Exemplo: “empresa

2 <

tradicional”, “empresa jovem”, “empresa de vanguarda”, etc.

3.8 INVESTIMENTOS

Sempre antes de comecar um negdcio, uma das maiores preocupagdes ¢ de quanto serd preciso
para dar o ponta p¢ inicial. Esta preocupacao refere-se aos investimentos iniciais e pode ser observada
em trés partes: as despesas pré-operacionais; os gastos para montar o negocio (investimentos fixos) e os
recursos necessarios para colocar oi empreendimento até gerar receitas.

Vejamos como se comporta cada parte:
1- Despesas pré-operacionais sdo os gastos que o empreendedor efetua antes da empresa

“abrir as portas”, ou seja, antes de entrar em operagao.
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DESPESAS PRE-OPERACIONAIS
Gastos com elaboragao de questionarios - copias XXX
Gastos com pesquisa de mercado- mao-de-obra XXX
Registro da empresa XXX

2- Investimentos fixos sdo os gastos com aquisicdo de maquinas e instalacdo de maquinas e
equipamentos; obras e reformas, moveis e utensilios, veiculos, centrais telefonicas, computadores,

materiais eletronicos etc.

Item | Discriminacio Unid Quant Valor Unit | Valor Total
RS R$
1 Terreno
2 Obras civis
4 Maquinas e equipamentos
5 Moévéis e utensilios
6 Equipamentos de
Informatica
7 Veiculos
8 Projetos
9 QOutros

total
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E de fundamental importancia que os dados incluidos neste perfil sejam utilizados apenas
como referéncia, pois cada empreendimento deve ser implantado ap6s minucioso estudo especifico
para aquele negocio. Outro fator importante ¢ que o empreendedor faga sua lista com base numa

pesquisa de pregos, junto ao mercado fornecedor.

3- Capital de giro inicial: Sdo os gastos operacionais necessarios para iniciar as atividades da
empresa, colocéd-la em funcionamento. Serdo posteriormente cobertos pelas receitas, mas,no inicio, tem
que ser bancados pelo empreendedor. Referem-se a aluguel do imdvel, pro-labore (que € a remuneracao
do empreendedor), salarios e encargos, aluguel de telefone, depreciagdo, luz, honorarios do contador,

materiais de limpeza etc.

3.9 DEMONSTRACAO DE RESULTADO

Toda pergunta do investidor ¢ se seu empreendimento vai apresentar bons frutos, a outra ¢
qual sera o valor disponivel depois de todos 0os compromissos projetados para os primeiros anos.

Perguntas como essa se referem a qualquer tipo de negdcio: quanto se vai ganhar. Aqui
ganhar dinheiro ¢ ter seus objetivos alcangados, ¢ sentir-se realizado, pois todo esforgo valeu apena,
mas isso SO acontecera se a empresa apresentar lucros.

Objetivando obter essas respostas, € preciso projetar as receitas e estimar todos os custos: de
producdo, de vendas, de administracao, além de despesas de toda ordem como imposto de renda,

taxas e contribuigoes.

Este quadro evidencia o resultado de um empreendimento.

Regime tributdrio: Simples

Descricio Valor (RS)

Média Anual
Mensal

Receita Operacional Bruta

No Estado

Fora do Estado

(-) Deducio de Vendas

SIMPLES Federal

ICMS

ISS
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(=) Receita operacional liquida

( - ) Custos variaveis

Mio de obra operacional

Encargos Sociais

Matéria prima/produtos

Energia elétrica

Agua

Combustiveis Lubrificantes

Comissao/vendas

Outros Custos variaveis

(+) Margem de contribuicao

(_) Custos Fixos

Salarios mao de obra administrativa

Pro-labore

Encargos Sociais

Servicos de terceiros (contador,etc. )

Energia elétrica

Agua

Telefone

Seguro

Manutencao (predial, miaquinas e equipamentos )

Depreciacio

Despesas de viagens (passagens, didrias, etc.)

Despesas com veiculos (combustivel e lubrif.Mant.)

Marketing

Outros custos fixos

(=) Resultado Liquido

Regime tributirio: LUCRO REAL OU LUCRO PRESUMIDO

Descrigao

Valor ( RS)

M¢édia Mensal

Anual

Receita Operacional Bruta

No Estado

Fora do Estado

(- ) Deduc¢do de Vendas

ICMS

ISS

PIS

COFINS

(=) Receita operacional liquida

(-) Custos Variaveis

Maio de Obra Operacional

Encargos Sociais

Matéria prima/produtos

Material de Embalagem

Energia Elétrica
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Agua

Combustiveis e Lubrificantes

Comissdo s/vendas

Outros Custos Variaveis

(=) Margem de contribui¢ao

(-) Custos Fixos

Salarios mao de obra administrativa

Pro-Labore

Encargos Sociais

Servigo de terceiros ( contador, etc. )

Energia elétrica

Agua

Telefone

Seguro

Manutengao ( predial, maquinas e equipamentos)

Depreciacao

Despesas de viagens (passagens, diarias, etc.)

Despesas com veiculos ( combustivel e lub, manut. )

Marketing

Outros custos Fixos

=) Resultado Operacional
) Contribuicdo Social sobre o lucro ( CSSL )

=) Resultado antes do Imposto de Renda

Imposto de Renda

-)
-) Adicional de Imposto de Renda

=) Resultado Liquido

O primeiro passo para fazer uma projecdo das receitas ¢ fixar o preco de venda do produto ou
servico, onde devera ser levado em consideragdo o preco praticado pelos concorrentes, 0s pregos
sugeridos pelos revendedores varejistas e, o que o consumidor achara do preco cobrado.

Os custos de produgdo também influenciam o preco do produto,mas indicam principalmente o
grau de viabilidade financeira da empresa da empresa, ou seja, se com 0s seus custos ela sera capaz de
gerar receitas liquidadas atraentes e ser competitiva.

No item dedugdes, estaram presentes os gastos que a empresa tera com o pagamento de
impostos que tiveram sua origem na venda mensal bruta, assim como, se for o caso, a comissao de
10% aos vendedores.

O item receitas liquidas de vendas demonstra a receita deduzida dos impostos e comissdes
pagas a vendedores.

Os custos dos produtos vendidos, diz respeito aso custos da mao-de-obra direta com
encargos ¢ dos materiais diversos usados na fabricagao, assim como dos servigos envolvidos como:

fretes, aluguéis etc.Os custos podem ser classificados em custos fixos e custos varidveis.




Plano de Negocios: como estruturar um
Disciplina: Administracdo Financeira
Prof.: Héber Lavor Moreira

Sdo considerados custos fixos pro-labores, honorarios e encargos da mao-de-obra fixa,
aluguel do imovel, tarifas de agua, luz e telefone e despesas do escritorio, entre outros. Sao os
custos que incidem sobre a empresa, mesmo se ela deixar de funcionar em um determinado més. Os
custos fixos estdo ligados as caracteristicas da regido e do tipo de empreendimento e independem do

faturamento da empresa.

Custos variaveis sdo os valores monetarios pagos para obter e utilizar recursos aplicados para
produzir os produtos ou servigos. Eles mantém proporcionalidade direta com a qualidade produzida. Se
a producdo aumenta, os custos variaveis aumentam. Exemplos: matéria-prima para a produgdo,
embalagens, comissdes sobre vendas, royalties, fretes e outros.

Custos de mao de obra depende do porte do empreendimento e dos tipos de servicos que se

pretende prestar.
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DISCRIMINACAO Valor (R$)

Média Anual
Mensal

1. Custos fixos

Salarios mio de obra administrativa

Pro-Labore

Encargos Sociais

Servico de terceiros ( contador , etc.)

Energia elétrica

Agua

Telefone

Seguro

Manutencao Predial, maquinas e equipamentos)

Depreciacio

Despesas de viagens (passagens,diarias, etc.)

Despesas com veiculos ( combustivel, lubrificacio; e manut. )

Marketing

Outros custos fixos

Total dos custos fixos

2. Custos Variaveis

M3io de obra operacional

Encargos sociais

Matéria-prima produtos

Material de embalagem

Energia Elétrica

Agua

Combustiveis e lubrificantes

Comissao s/vendas

SIMPLES Federal

ICMS

ISS

PIS

COFINS

IRRF

CSSL

Outros custos variaveis

Total de custos variaveis

3.Custo total (1+2)

Fonte: SEBRAE

3.10 CAPITAL DE GIRO

O capital de giro ¢ o montante de recursos financeiros necessarios ao

funcionamento normal da empresa: compra de matéria-prima e insumos,
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financiamento dos servigos prestados, além das obrigacdes mensais a pagar
. A determinacdo do capital de giro leva e consideragdao a necessidade de recursos que a empresa
precisa para financiar seus clientes e niveis de estoque por um determinado periodo e as

disponibilidades existentes.

Discriminacao Valor / Més
(R$)
1.Usos
Caixa e Bancos
Estoques:

Matérias prima
Materiais para embalagem
Produtos/mercadorias
Financiamento de vendas
Total de usos
2.Fontes
Fornecedores
Desconto de recebiveis
Impostos e contribui¢des
Salarios ¢ Encargos a Pagar
Total das Fontes
NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO(1-2)
Fonte: SEBRAE

4 CONCLUSAO

Por meio desse trabalho procurou-se percorrer os principais pontos de um plano de negdcio, para
que o empreendedor possa planejar seu empreendimento objetivando aumentar as probabilidades de
sucesso de seu negocio.

O plano de negocio ndo significa um instrumento de planejamento que o empreendedor
estruturarda em um papel. Ele deve ser ajustado de acordo com as necessidades do mercado, ou seja,
deve ser flexivel as novas tendéncias e estar adaptavel aos novos paradigmas, sob pena de tornar-se
ineficaz.

O planejamento pode ser estruturado conforme o leque da empresa, pois cada empresa possui
sua particularidade, e ndo existe um modelo Unico de plano que pode ser aplicado a todos os tipos de
negocios, mas que pode ser ajustado conforme as reais necessidades de cada empreendimento.

Fazer um plano de negocios, ndo significa que o empreendimento tera sucesso, mas nao fazé-lo
faz com que os riscos sejam maiores. O plano de negbcios apesar de ndo ser um selo que garantird o

sucesso da empresa, servira na tomadas das decisdes e a focalizar o empreendimento.
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