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RESUMO

Este trabalho trata de um assunto muito falado atualmente no mundo dos negdcios:
o Plano de Negécio, evidenciando seus objetivos, aplicagdes, publico alvo, estrutura
basica e cuidados que devemos ter ao elaborarmos um PN.



INTRODUGCAO

Toda e qualquer atividade seja ela econémica, social ou politica, requer
planejamento. O plano de negdcio surge como uma ferramenta para direcionar os
empreendedores, uma espécie de “mapa”, tracando os problemas, solucdes, metas,
etc.



PLANO DE NEGOCIO

Também conhecido por Business Plan, é um documento que reune
informacbes sobre as caracteristicas, condicdes e necessidades do futuro
empreendimento, ou seja, deve ser o embrido de qualquer negdcio, e tem por
objetivo a anadlise de sua potencialidade e viabilidade. Essa ferramenta de gestéao
pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor que queira transformar

seu sonho em realidade.

O plano de negécio (PN) também é um importante instrumento de ajuda ao
empresario para enfrentar obstaculos e mudangas na economia, no ramo em que
atua, etc. E portanto, uma ferramenta indispensavel para o sucesso de qualquer
empreendimento. Pode ser uma representacdo do modelo de negdcios a ser
seguido. Reune informagdes tabulares e escritas de como o negdcio é ou devera

ser.

E também bastante utilizado para comunicar o contetdo a investidores de

risco, que podem se decidir a aplicar recursos no empreendimento.

E basicamente um instrumento de planejamento, no qual as principais
variaveis envolvidas em um empreendimento sdo apresentadas de forma
organizada. Mas, a montagem de um documento com a analise das principais
variaveis envolvidas no futuro negécio, ordenadas segundo um modelo, ou uma
ordem logica, que é o que caracteriza um plano de negdcios, € relativamente
recente, entretanto se popularizou. Hoje, faz parte de nosso cotidiano e quando se
fala em um novo empreendimento, quase que fatalmente se fala na elaboracédo de

um Plano de Negdcios como o primeiro passo a ser dado.

Ao elaborar um PN, vocé esta tendo uma oportunidade unica para pensar
cuidadosamente sobre todos os detalhes do negdcio antes de gastar seu dinheiro
em idéias incompletas ou pressentimentos: o mercado, produtos e servicos que
pretende oferecer, clientes, fornecedores; concorrentes, pontos fortes e fracos de
seu negoécio. Podemos considerar entdo, a coleta de dados e analises dos mesmos,

como primeira fase da preparagao do Plano de Negécios.



APLICACOES DO PLANO DE NEGOCIO

Uma vez concluido, ha uma série de aplicagdes em potencial para seu Plano

de Negocios:

- é um poderoso documento na busca de financiamento e investimento.
Um Plano de Negoécios é um pré-requisito para se falar com um investidor ou
para solicitar um empréstimo junto ao banco. Como regra geral, quanto mais
dinheiro vocé necessita dos investidores, mais detalhado devera ser seu Plano

de Negécios;

- é como um plano operacional ou como um plano para dirigir suas

operagoes;

- é uma forma excelente de testar suas idéias, se elas merecem seu
tempo e seu dinheiro; se elas sao viaveis. Isto testara também sua motivagao

para abrir um negécio;

- Analisa o volume de recursos que sera necessario para a implantagao

(orgamento), a lucratividade, rentabilidade e riscos do negdcio;

- Permite a simulagao de situagées favoraveis e desfavoraveis (aumento

ou queda do volume de vendas);

- E importante para a contratagdo de funciondrios e para a orientagdo
deles na execugcao de suas tarefas, apresentando as perspectivas de
crescimento para o negécio, ou seja, é indispensavel na concorréncia por

profissionais qualificados;

- Funciona como uma espécie de "antidoto"” para diminuir a mortalidade

das novas empresas e para garantir o crescimento das empresas ja existentes;

- Permite avaliar o novo empreendimento do ponto de Vvista

mercadolégico, técnico, financeiro, juridico e organizacional. O empreendedor



tera uma nogdo prévia do funcionamento da sua empresa em cada um destes

aspectos;

- Permite avaliar a evolugdo do empreendimento ao longo de sua
implantagcao para cada um dos aspectos definidos no Plano de Negdcios,

podendo assim comparar o previsto com o realizado;

- Atrai clientes e fornecedores, tendo em vista que sentir-se-ao0 mais
seguros em estabelecer relagbes de negdécio apoés terem a possibilidade de

avaliar o planejamento feito.

PUBLICO ALVO

Demonstramos resumidamente abaixo, quais os usuarios do PN e para que serve a

cada um deles:

. Parceiros — para definicdo de estratégias e discussao sobre formas de

interacao entre as partes;

. Bancos — para pleitos de financiamentos de equipamentos e instalagdes,

capital de giro, expansao da empresa, etc.

. Investidores — entidades de capital de risco, pessoas juridicas, bancos de

investimento etc.

. Fornecedores — para negociagdo na compra de mercadorias, matéria-prima

e formas de pagamentos;

. A prépria empresa — para comunicagao, interna, da geréncia com o conselho
de administragdo e com os empregados (comprometimento mutuo de metas e

resultados);

. Clientes — para venda do produto e/ou servico e publicidade da empresa,;



. Soécios — para convencimento em participar do empreendimento e

formalizacao da sociedade.

ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios € um documento usado para descrever seu negocio,
portanto, devemos facilitar ao maximo o entendimento. Cada uma das secdes do
plano tem um propdsito especifico. Nao existe uma estrutura rigida e especifica para
se escrever um plano de negdcios, porém, qualquer PN deve possuir um minimo de
segbes as quais proporcionam um entendimento completo do negécio por parte
publico-alvo do mesmo. Estas se¢des sao organizadas de forma a manter uma
sequéncia logica que permita a qualquer leitor do plano entender como a empresa é
organizada, seus objetivos, seus produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia

de marketing e sua situacao financeira.

Vamos apresentar a seguinte estrutura de um PN:

1. Capa

Levando-se em conta o ditado: “a primeira impressao é a que fica”, a capa
assume um papel de uma das partes mais importantes do plano de negdcios, pois é
a primeira parte que é visualizada por quem Ié o plano de negdcios, a “porta de
entrada” do projeto, portanto deve ser feita de maneira limpa e com as informagdes

necessarias e pertinentes.
2. Sumario

O sumario deve conter o titulo de cada se¢ado do plano de negédcios e a
pagina respectiva onde se encontra, bem como os principais assuntos relacionados
em cada secdo. Isto facilita ao leitor do plano de negdécios encontrar rapidamente o

que lhe interessa.

3. Sumario Executivo

O Sumario Executivo € a principal se¢do do plano de negdcios. Desde que

bem elaborado, possui o poder de atrair o leitor, fazendo-o continuar a ler o PN.



Portanto, deve ser escrito com muita atencao, revisado varias vezes e conter uma
sintese das principais informag¢des que constam no plano de negdcios. Deve ainda
ser dirigido ao publico-alvo do plano de negdcios e explicitar qual o objetivo do plano
de negdcios em relagéo ao leitor (ex.: requisicao de financiamento junto a bancos,
capital de risco, apresentacdo da empresa para potenciais parceiros ou clientes
etc.). O Sumario Executivo deve ser a ultima segdo a ser escrita, pois depende de

todas as outras sec¢des do plano para ser feita.
Possui como fungdes principais:

- Conduzir ao entendimento do PN, demonstrando seus principais topicos,

apresentando os cenarios, a empresa e 0 negocio;

- Permitir que, em poucos minutos, se possa entender, avaliar e acompanhar os
planos da empresa, os produtos e ou servigos, o mercado e o planejamento

financeiro.
Nele constara:
Descrigcao do Projeto:

O que é o negdcio;

Quais os principais produtos e/ou servigos;
Quem seréo seus principais clientes;

Onde sera localizada a empresa;

O montante de capital a ser investido;
Qual sera o faturamento mensal;

Que lucro espera obter do negécio;

Em quanto tempo espera que o capital investido retorne.

Dados dos Empreendedores, Perfis e Atribuigoes:



Apresentagdo do perfil de cada responsavel pela administragcdo do negdcio,

com énfase em seus conhecimentos, habilidades e experiéncias anteriores.

4. Planejamento Estratégico do Negdcio

A secao de planejamento estratégico € onde sédo definidos os rumos da
empresa. Nesta secao devem ser apresentadas a visdo e missao da empresa, sua
situacao atual, as potencialidades e ameacgas externas, suas forcas e fraquezas,
suas metas e objetivos de negdcio. Esta secdo € na verdade a base para o

desenvolvimento e implantacdo das demais a¢des descritas no plano.

5. Descricao da Empresa

Nesta secdao deve-se descrever a empresa, seu historico, crescimento,
faturamento dos ultimos anos, sua razao social, impostos, estrutura organizacional e
legal, localizagéo, parcerias, certificacbes de qualidade, servigos terceirizados etc.
(empresa ja constituida); ou defina qual € o negdcio de sua empresa e, em seguida,

assinale em qual(is) setor(es) sua empresa pretende atuar (empresa em formacgao),

6. Produtos e Servicos

Esta se¢do do plano de negdcios é destinada aos produtos e servigos da
empresa, como sao produzidos, recursos utilizados, o ciclo de vida, fatores
tecnolégicos envolvidos, pesquisa e desenvolvimento, principais clientes atuais, se
detém marca e/ou patente de algum produto etc. Nesta segcdo pode ser incluida,
quando esta informagao encontra-se disponivel, uma visao do nivel de satisfagao
dos clientes com os produtos e servicos da empresa. Este feedback & bastante
importante, porque pode nao apenas oferecer uma visdo do nivel de qualidade
percebida nos produtos e servigos, mas também guiar futuros investimentos da

empresa em novos desenvolvimentos € novos processos de producao.

7. Plano Operacional

Esta seg¢do deve apresentar as agdes que a empresa esta planejando em seu

sistema produtivo, indicando o impacto que estas acdes terdo em seus parametros
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de avaliagao de producdo. Deve conter informacgdes operacionais atuais e previstas
de fatores como: lead time do produto ou servigo, percentual de entregas a tempo,
rotatividade do inventario, indice de refugo, lead time de desenvolvimento de produto

Ou servico etc.

8. Plano de Recursos Humanos

Aqui devem ser apresentados os planos de desenvolvimento e treinamento de
pessoal da empresa. Estas informacdes estdo diretamente relacionadas com a
capacidade de crescimento da empresa, especialmente quando esta atua em um
mercado onde a detencdo de tecnologia é considerado um fator estratégico de
competitividade. Devem ser indicadas as metas de treinamento associadas as acoes
do Plano Operacional, as metas de treinamento estratégico, de longo prazo e néo
associadas diretamente as agdes. Aqui também devem ser apresentados o nivel
educacional e a experiéncia dos executivos, gerentes e funcionarios operacionais,

indicando-se os esforgcos da empresa na formagao de seu pessoal.

9. Analise de Mercado

Na secao de analise de mercado, o autor do plano de negécios deve mostrar
que os executivos da empresa conhecem muito bem o mercado consumidor do seu
produto/servico (através de pesquisas de mercado): como estd segmentado, o
crescimento desse mercado, as caracteristicas do consumidor e sua localizacao, se
ha sazonalidade e como agir nesse caso, analise da concorréncia, a sua

participacdo de mercado e a dos principais concorrentes, os riscos do negdcio etc.

10. Plano de Marketing

O Plano de Marketing apresenta como a empresa pretende vender seu
produto/servico e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e
aumentar a demanda. Deve abordar seus métodos de comercializacao, diferenciais
do produto/servico para o cliente, politica de precos, principais clientes, canais de
distribuicdo e estratégias de promogao/comunicacdo e publicidade, bem como

projecdes de vendas.

Pontos abordados no Plano de Marketing:
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Descrigcao dos Principais Produtos

Aqui vocé deve fazer uma breve descricdo dos principais itens que serdo vendidos
pela empresa ou dos servigos que serdo prestados, Informando-se quais as linhas
de produtos, especificando detalhes como tamanho, modelo, cor, sabores, rotulo,
marca, etc. No caso de uma empresa de servigos, vocé deve informar todos os

servigos que serédo prestados, suas caracteristicas e as garantias oferecidas.

Estudo dos Clientes

Esta é uma das etapas mais importantes da elaboracdo de seu plano. Afinal, sem
clientes ndo ha negoécios. Os clientes ndo compram apenas produtos, mas solugbes
para algo que precisam ou desejam. Vocé pode identificar essas solugbes se

procurar conhecé-los melhor:

- Identificando o que leva essas pessoas a comprar.

- Identificando os interesses e comportamentos dos clientes.

- Identificando onde estdo os seus clientes.

Estudo dos Concorrentes

Vocé pode aprender licbes importantes observando a atuagdo da concorréncia.
Procure identificar quem sa&o seus principais concorrentes. A partir dai, visite-os e
examine seus pontos fortes e fracos. Lembre-se de que concorrentes sdo aquelas
empresas que atuam no mesmo ramo de atividade que vocé e que atendem o
mesmo tipo de cliente. Fagca comparagcbes entre a concorréncia e o0 seu proprio

negocio. Enumere as vantagens e desvantagens em relagdo a:

- Qualidade dos materiais empregados - cores, tamanhos, embalagem, variedade,
etc; Prego cobrado; Localizagdo, Condicbes de pagamento (prazos concedidos,
descontos praticados, etc); Atendimento prestado; Servigos disponibilizados (horario

de funcionamento, entrega em domicilio, etc); Garantias oferecidas.

ApOs fazer essas comparagoées, tire algumas conclusées como:
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- Sua empresa podera competir com as outras que ja estdo ha mais tempo no ramo?

- O que fara com que as pessoas deixem de ir aos concorrentes para comprar de

Sua empresa?
- Ha espaco para todos, incluindo vocé?

- Se a resposta for sim, explique os motivos disso. Caso contrario, que mudangas

devem ser feitas para vocé concorrer em pé de igualdade com essas empresas?
Estudo dos Fornecedores

Vocé deve levantar quem serdo o0s seus fornecedores de equipamentos,
ferramentas, moéveis, utensilios, matéria-prima, embalagens, mercadorias e servigos.
Mantenha um cadastro atualizado desses fornecedores. Isso ira facilitar a coleta de
informagées. Pesquise, questbes como: prego, qualidade, condigbes de pagamento
e o0 prazo médio de entrega. Mais tarde, essas informagbes serdo uteis para
determinar o investimento inicial e as despesas do negocio. Para obter um bom
relacionamento com os fornecedores é importante pensar a longo prazo. E preciso
ter um fluxo constante (ainda que pequeno) de compras e pagamentos em dia.
Tratar desse aspecto é fundamental, pois, a troca de fornecedores durante um
processo operacional, normalmente, prejudica os resultados da empresa, atingindo,

consequentemente, os clientes.
Estratégias Promocionais

Promocgéo é toda agdo que tem como objetivo apresentar, informar, convencer ou
lembrar os clientes de consumir os seus produtos ou contratar oS seus servigos e

né&o os dos seus concorrentes.

Exemplos de algumas estratégias que vocé pode utilizar em sua empresa:
Propaganda em radio, jornais e revistas especializadas;, Amostras gratis; Mala
direta, folhetos e cartbées de visita; Catalogos; Brindes e sorteios; Descontos (de
acordo com os volumes comprados); Participagdo em feiras e eventos; Panfletos e
volantes (podem ser entregues em locais com grande fluxo de pessoas. Neles, vocé

deve colocar informagbes basicas, como nome da empresa, endereco, telefone,
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seus produtos e servigos); Crie uma marca (nome e logotipo) que seja facil de

pronunciar e memorizar.

Determine de que maneira vocé ira divulgar seus produtos, pois todas as formas de
divulgagdo implicam em custos. Leve em conta qual o retorno que essa estratégia
trara, seja na imagem do negdcio, no aumento do numero de clientes ou no

acréscimo de receita da empresa.

Estrutura de Comercializagao

A estrutura de comercializagéo diz respeito aos canais de distribuicgo, isto é, como
seus produtos e/ou servigos chegaréo até os seus clientes. A empresa pode adotar
uma série de canais para isso, como: vendedores internos e externos,
representantes, etc. Reflita sobre quais serdo os meios mais adequados para se
alcancar os clientes, levando-se em consideragdo o tamanho dos pedidos, a
quantidade de compradores e o comportamento do cliente, isto €, se ele tem por

habito comprar pessoalmente, por telefone ou outro meio.

11. Plano Financeiro

A secao de finangas deve apresentar em numeros todas as ag¢des planejadas
para a empresa e as comprovagoes, através de projecdes futuras (quanto necessita
de capital, quando e com que propdsito), de sucesso do negdcio. Deve conter
demonstrativo de fluxo de caixa com horizonte de, pelo menos, 3 anos; balango
patrimonial; analise do ponto de equilibrio; usos e fontes; necessidades de
investimento; demonstrativos de resultados; analise de indicadores financeiros do
negocio, como por exemplo: faturamento previsto, margem prevista, prazo de

retorno sobre o investimento inicial, taxa interna de retorno (TIR) etc.
Estimativa do Investimento Total

Nessa etapa, vocé ira determinar o total de recursos que deve ser investido

para que a empresa comece a funcionar. O investimento total é formado pelos:
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Investimentos Fixos: corresponde a todos os bens que vocé deve comprar para que

seu negadcio possa funcionar de maneira apropriada;

Investimentos Financeiros: sdo aqueles destinados a formagéo de capital de giro
para o negocio. O capital de giro é o montante de recursos em dinheiro necessario
para o funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-
primas ou mercadorias, financiamento das vendas, pagamento de salarios e demais

despesas.

Investimentos Pré-operacionais: Compreendem todos os gastos realizados antes do
inicio das atividades da empresa, isto €, antes que o negocio abra as portas e
comece a faturar. Sdo exemplos de investimentos pré-operacionais: despesas com
reforma do imoével (pintura, instalagdo elétrica, troca de piso, etc.) ou mesmo as

taxas de registro da empresa.
Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa

Esta talvez, seja uma das tarefas mais dificeis de um novo negdcio, principalmente
se vocé ainda nao iniciou as atividades. Uma forma de estimar o quanto a empresa
devera faturar por més é multiplicar a quantidade de produtos a serem oferecidos
pelo seu prego de venda, baseado nas informagbes de mercado. Para isso,
considere: O preco praticado pelos concorrentes diretos; e Quanto o0s seus

potenciais clientes estdo dispostos a pagar.

Estimativa dos Custos com Materiais e/ou Insumos

Aqui, sera calculado o custo com materiais (matéria-prima + embalagem) para cada
unidade fabricada. Essa informagcdo é importante, caso vocé deseje abrir uma
industria. Os gastos com matéria-prima e embalagem séo classificados como custos
variaveis numa empresa industrial, assim como as mercadorias, nas atividades
comerciais. Como o proprio nome diz, variam (aumentam ou diminuem) de acordo
com o volume produzido ou vendido. Observe o exemplo a seguir e, depois, calcule

o custo unitario com materiais para os produtos de sua empresa.

Apuracgao do Custo dos Materiais e/ou Mercadorias Vendidas
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Nesta etapa, vocé devera apurar o CM — Custos com Materiais (para a industria) —
ou o CMV — Custo das Mercadorias Vendidas (para o comércio). O custo dos
materiais ou das mercadorias vendidas representa o valor que devera ser baixado
dos estoques da empresa pela sua venda efetiva. Para calcula-lo, basta multiplicar a
quantidade estimada de produtos a serem vendidos pelo seu custo de fabricagdo ou
de aquisicdo. O Custo com Materiais e/ou de Mercadorias Vendidas é classificado
como custo variavel, isto é, um gasto que aumenta ou diminui em fungédo do volume

de produgéo ou de vendas.

Anexos

Esta secao deve conter todas as informagdes que se julgar relevantes para o
melhor entendimento do plano de negdcios. Por isso, ndo tem um limite de paginas
ou exigéncias a serem seguidas. A unica informagédo que ndo se pode esquecer de
incluir é a relacao dos curriculum vitae dos sécios e dirigentes da empresa. Pode-se
anexar ainda informagdes como fotos de produtos, plantas da localizacao, roteiros e
resultados completos das pesquisas de mercado que foram realizadas, material de
divulgacao do negécio, folders, catalogos, estatutos, contrato social da empresa,

planilhas financeiras detalhadas etc.

Outra questao muito discutida é sobre qual deve ser o tamanho ideal de um
plano de negdcios. Nao existe um tamanho ideal ou quantidade exata de paginas
para o plano de negdcios. O que se recomenda € escrever o plano de negécios de
acordo com as necessidades do publico-alvo que lera o plano de negdcios. Se o
leitor for um gerente de banco ou um investidor, por exemplo, ele dara mais énfase
para a parte financeira do plano. Se o leitor for uma instituicdo de fomento ou
governamental, esta enfocara porque se esta requisitando a quantidade de recursos
solicitada, onde aplicara e como a empresa retornara o capital investido. Se for um
parceiro, este atentara mais para a sua analise de mercado e oportunidades de
grandes lucros. Se for um fornecedor, este atentara para a saude financeira da
empresa, sua carteira de clientes, a taxa de crescimento do negécio. Enfim, é
importante ressaltar novamente que a estratégia e a quantidade de paginas do plano

de negécios dependerao de qual sera o seu publico-alvo.
15



. Plano de Negdcios Completo: € utilizado quando se pleiteia uma grande
quantidade de dinheiro, ou se necessita apresentar uma visdo completa do seu

negocio. Pode variar de 15 a 40 paginas mais material anexo;

. Plano de Negdcios Resumido: é utilizado quando se necessita apresentar
algumas informagdes resumidas a um investidor, por exemplo, com o objetivo de
chamar sua atencédo para que ele lhe requisite um plano de negdcios completo.
Deve mostrar os objetivos macros do negdcio, investimentos, mercado, e retorno
sobre o investimento e devera focar as informacdes especificas requisitadas.

Geralmente varia de 10 a 15 paginas.

. Plano de Negécios Operacional: € muito importante para ser utilizado
internamente na empresa pelos diretores, gerentes e funcionarios. E excelente para
alinhar os esforgos internos em diregdo aos objetivos estratégicos da organizagao.
Seu tamanho pode ser variavel e depende das necessidades especificas de cada

empresa em termos de divulgacgao junto aos funcionarios.

Independente do tamanho e tipo do plano de negdcios, sua estrutura deve
conter as secbes anteriormente apresentadas ndao de forma isolada e sim com
estreito relacionamento, de maneira a completar o ciclo de planejamento do negécio,
com agoes coerentemente definidas e com projegcdes de resultados viaveis de se
obter, com base em uma analise criteriosa de mercado e da situacdo atual da

empresa.

Cuidados com o PN

O cuidado que se deve tomar € o de se escrever um plano de negdcios com todo
conteudo que se aplica a um plano de negoécios e que nao contenha numeros
recheados de entusiasmo ou fora da realidade. Nesse caso, pior que nao planejar é

fazé-lo erroneamente, e o pior ainda, conscientemente.
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CONCLUSAO

Toda e qualquer atividade econdmica deve ser realizada a partir de um
planejamento, um estudo detalhado do ramo em que devera atuar, apontando as
possiveis falhas e seus respectivas solugdes. Esse é o objetivo principal do Plano de

Negdcio.
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