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INTRODUCAO

Sendo uma ferramenta indispensavel, tanto aquele que deseja empreender, quanto a quem ja
iniciou um negécio, o Plano de Negdcios € um documento que consolida as ideias com o objetivo
de examinar a viabilidade do negdcio, compreender os aspectos mercadoldgicos, financeiros e

operacionais.

Nessa fase de planejamento, o empreendedor alinha as informagdes de como serd seu
empreendimento e a maneira como ele sera administrado. E uma chance para testar estratégias,

construir cenarios e se permitir errar, evitando assim prejuizos na vida real.
Um documento final bem elaborado permitira:
- Alinhar as ideias, tornando-as em planejamento e agao;

- Acompanhar todas as fases do desenvolvimento do negdcio, prevendo e, caso seja preciso,

fazendo as alteragdes necessarias;

- Definir metas e prazos para execugéo das agoes;

- Diminuir riscos e incertezas;

- Ser utilizado para captagéo de recursos financeiros e parceiros para o negécio.

O Plano de Negacios é dividido em partes para facilitar seu entendimento e preenchimento.
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1.  Sumario Executivo

Inicia-se com o resumo, que devera fornecer uma viséo geral e atrativa do plano, mostrando as
vantagens competitivas e o diferencial do seu negécio, despertando o interesse do leitor para

continuar a leitura.

Vs

_ < PARAREFLETIR

o O que é 0 negdcio?
o Quais os principais produtos e/ou servigos?
o Quem serdo seus principais clientes?

o Qual a localizagéo de sua empresa?




o Qual o montante de capital a ser investido?

o Qual seré o faturamento mensal?
o Qual o lucro esperado?
o Em quanto tempo espera que o capital investido retorne?

Apesar de o resumo compreender a parte inicial do plano, recomenda-se que ele seja elaborado
apos a conclusdo do mesmo, pois 0 conhecimento desenvolvido sera mais profundo e detalhado.
A missdo da empresa é a razdo de sua existéncia, e é criada de acordo com a maneira que

deseja ser reconhecida pelos clientes.

W

oK. Exemplo: Missdo da Natura: Nossa razdo de ser é criar e comercializar produtos e
~  Servigos que promovam o Bem-Estar/Estar Bem.

No momento de cadastrar as informagfes sobre os sécios, deve-se inserir os dados pessoais,
perfil profissional (formagédo, conhecimentos, habilidades e experiéncias anteriores) e descrever

suas atribui¢des, de forma que as competéncias sejam favoraveis ao empreendimento.

Nessa fase serdo acrescentados os dados da empresa: Nome, CNPJ (caso ja possua), o setor
econdmico em que atua (Agropecuaria, Industria, Comércio ou Prestagao de servigos), além de
se definir o enquadramento tributario da empresa (Regime Simples, Lucro Real e Lucro

Presumido).

Por fim, € importante deixar claro de onde virdo os recursos que serdo utilizados para

empreender, se originados dos sdcios, investidores, financiamentos, entre outros.

Analise de mercado

A analise de mercado apresenta o entendimento do ambiente competitivo da empresa, seus



clientes, concorrentes, fornecedores, além do ambiente onde a empresa atuara.

2.1 Clientes:

A anélise dos clientes deve ser realizada com bastante cuidado, pois € para eles que os esforgos

serdo direcionados.

O empreendedor precisa conhecer muito bem o seu publico-alvo e, mesmo que esteja focando

em mais de um segmento, deve considerar os principais € pesquisar a fundo sobre eles, pois

eles serdo os principais responsaveis pelo sucesso.

Existem empresas especializadas em fazer pesquisa de mercado, mas é possivel que o préprio

empreendedor a faga, através de entrevistas, aplicando questionarios e observando a

concorréncia.
\ \
~ / - /
- -
- = Sendo pessoas fisicas. - = Sendo pessoas juridicas.
e e
o Qual a faixa etaria de seus clientes? . Em que ramo atuam?
o Em sua maioria, os clientes séo do | @ Possuem filial? Onde?
sexo masculino ou feminino?
. Qual a sua capacidade de pagamento?
. Quanto média de renda mensal de
. Como se comportam em relagdo ao

seus clientes?

° Qual é a escolaridade de seus
clientes?
o Em que localidade mora seus
clientes?

produto ou servico que vocé ira oferecer?

. Que quantidade e com qual frequéncia

compram esse tipo de produto ou servigo?
o Onde costumam comprar?

L Que pregos pagam atualmente por

esse produto ou servigo similar?




2.2 Concorrentes

Os concorrentes sdo empresas que atuam no mesmo ramo de atividade ou produtos similares

que o escolhido para se trabalhar. A fim de se analisar vantagens e evitar os erros percebidos

nos negocios concorrentes pode-se usar uma tabela avaliativa, que liste pontos fortes e fracos

de demais empresas observadas no mercado.

Concorrente 1

Concorrente 2

Seu negécio

Qualidade dos produtos/

servigos

Prego

Condigoes de pagamento

Localizagao

Atendimento prestado

Pré-venda, venda e pés-venda

Servigos especializados

Garantias oferecidas

Horario

Preenchida a tabela, é possivel chegar a conclusbes estratégicas, através das seguintes

reflexdes:
Vs o

= - Qual o seu diferencial?

= T e Sua empresa possui vantagens competitivas sobre os concorrentes?
e

. O mercado comporta outra empresa do ramo ou ja esta saturado?




2.3 Fornecedores

Fazer uma pesquisa com no minimo 3 potenciais fornecedores é importante para estar em
posicao vantajosa no momento da compra de matéria-prima e insumos. Ha que se considerar

que muitos fornecedores exigem quantidade minima de compra.

Assim que se identificar os fornecedores para a empresa, independente de realizar a compra, o
contato deve ser mantido constantemente, pois a realizagdo de orgamentos periddicos aumenta

as chances de tomar decisdes mais assertivas.

A anélise dos fornecedores pode ser realizada com base nos seguintes pontos:

o Produtos: Quais séo os itens que esse fornecedor oferece?
o Localizagdo: Onde este fornecedor esté instalado?
o Analise do prego: Em relagdo a outros fornecedores do mesmo produto, como estd o

preco deste, abaixo do mercado, na média do mercado, acima do mercado?

o Prazo de entrega: Em quanto tempo esse fornecedor entrega o produto?
o Condigdes de Pagamento: Quais sé&o as condigdes de pagamento que esse fornecedor
oferece?

3. Plano de Marketing

O plano de marketing esta relacionado a estratégia que seréa adotada pela empresa, planejando

e conduzindo agdes, que resultardo no sucesso do langamento e venda do produto no mercado.

No Plano de Marketing, deve-se abordar os 4P’s do Marketing: Produto (posicionamento), Preco,
Praga (Canais de Distribui¢do) e Propaganda e Promog&o. A estratégia de vendas esta
relacionada diretamente com o Plano de Marketing da empresa e busca estabelecer a modo

como ira vender o produto/servigo. Para isto, se leva em conta os 4P’s mencionados:



3.1 Produto (Posicionamento)
Neste topico vocé devera descrever detalhadamente seu produto e/ ou servigos, como:
funcionalidade, cor, tamanho, sabor, embalagem, e outros. Em caso de servigos, descreva o

passo a passo de como ele acontece, sua finalidade, e outros.

Em seguida deve-se fazer o posicionamento do produto e da empresa em relagdo ao segmento
de mercado, de forma que possa atender as expectativas dos clientes. Mostre os diferencias em
relacdo aos concorrentes, 0 que a empresa esta fazendo para tornar o produto com boa

aceitagdo no mercado, as modificagdes e inovagdes que estao sendo realizadas.

\ /
- ~ PARAREFLETIR
e
o O que o cliente espera do produto?
o Quais atributos ele precisa ter?
o Como ele sera usado?
o Qual a imagem o produto/servigo quer passar?
o Como pretende trabalhar essa marca?
3.2 Preco

O precgo dependera do valor do seu produto do ponto de vista do consumidor, devendo cobrir
seus custos, despesas e a margem de lucro determinada. O prego esta relacionado ao beneficio

percebido pelo consumidor.

Neste topico deve-se definir qual sera o prego (barato ou caro) e como ele sera cobrado para o

cliente (venda Unica, mensalidade, custo variavel, etc.).



~\l// ~ PARAREFLETIR
=
o De que maneira sao estabelecidos os precos? Existe politica de pregos?
o Os pregos sao baseados nos custos mais margem?
o Existe concorréncia em pregos? Porque eles séo diferentes dos da concorréncia?
o Sua estratégia de vendas visa grande demanda?
o O cliente é fortemente influenciado pelo prego? Ele valoriza a qualidade do produto em

relacdo ao prego?

o Como estabelecer uma politica de penetracdo em determinados mercados?

3.3 Praga (Canais de Distribuicao)
Deve-se determinar onde o produto vai ser disponibilizado, se sera através de ponto de venda,
ecommerce, revendedores, etc. Neste topico também é importante definir maneiras de

distribuicdo e entrega do produto/servigo.

\
- 7/
-
e -~ PARAREFLETIR
i
° Em quais locais (ou tipos de midias) o cliente procura seu produto?
o Como vocé pode acessar esses canais?
° Quais s&o os seus canais de venda?
° Onde seus concorrentes estdo?

. Existem canais complementares que vocé pode aproveitar?




3.4 Promogao

A promog&o € um estimulo ao marketing usada para gerar demanda do produto ou servigo. A
finalidade da promog&o é poder dizer ao publico alvo que vocé tem aquele produto ou servigo
que atende a demanda do consumidor. Os objetivos da promogao sao informar, persuadir e

lembrar.

E necessario definir as estratégias de divulgacao online e offline que seréo utilizadas para fazer

a promogao e propaganda do produto ou servigo.

\ /
- ~ PARAREFLETIR
e
o Em quais midias vocé pretende anunciar?
o Qual é a projecao de custos que vocé tem para cada midia?

Qual impacto essas estratégias terdo nas vendas?

4. Plano Operacional

4.1 Layout ou Arranjo Fisico

E literalmente a forma como o espaco fisico da sua empresa sera organizado. Aqui & onde se
planeja a disposicdo dos recursos e pessoas da sua empresa (maquinas, equipamentos, méveis,

matéria-prima, prateleiras e géndolas).

A definigdo de um bom layout pode trazer vantagens como aumento da produtividade, redugéo
de desperdicios, retrabalhos, além da melhora na comunicagéo entre as pessoas € 0s setores da

empresa.

Algumas atividades especificas sao regidas por legislagdo que exigem certos critérios a serem
obedecidos quanto ao arranjo fisico. Atualmente existem diversas empresas e profissionais

qualificados para a elaboragdo desse esquema, otimizando 0s espagos e recursos disponiveis



de cada empresa.

bl

|

===

| (B
]
Fonte: http://barbonnipizzaria15.blogspot.com.br/2015/06/layout.html

4.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servigo

E a capacidade que a empresa tem em produzir ou prestar um servico, em um determinado
periodo . Aqui, é preciso considerar a capacidade dos fornecedores entregarem o0s insumos, a
capacidade para armazenamento e distribuicdo dos produtos, a quantidade que maquinas e

equipamentos conseguem produzir, etc.

Tal informagéo € importante a fim de identificar quantos clientes podem ser atendidos, com a
estrutura existente. Isso possibilita 0 melhor aproveitamento dos recursos, além de diminuigéo de

tempo ocioso.

Fatores como sazonalidade, tamanho de mercado sdo importantes e devem ser considerados

para o calculo mais preciso da capacidade.

4.3 Processos Operacionais &ﬁ‘

Nessa parte, é preciso definir como a empresa funcionara, considerando todas as suas

atividades, etapa a etapa. E preciso descrever detalhadamente as fases desde a compra de



matéria-prima, até o pds venda com o cliente. Rotinas administrativas também devem ser

consideradas, bem como 0s equipamentos, maquinas e pessoas responsaveis.

Q.-
@ hY
4.4 Necessidade de Pessoal @’] ' E%

&

0% g

E o levantamento de quem fara o que para que a empresa funcione, incluindo sécios, familiares
e pessoas a serem contratadas. Criar uma tabela, especificando, as fungdes, as atividades
relacionadas e quem as fara, as qualificagcbes necessarias, requisitos minimos, quantidade de

pessoas, pode ser uma ferramenta a ser explorada.

E importante observar que determinadas fungdes podem exigir piso salarial, acordos coletivos de
classe, etc, que poderao ser consultados em sindicados ou conselhos regionais.

R

5. Plano Financeiro

O Plano Financeiro define estimativa numérica do negdcio. Determina-se o total de recursos a
ser investido no empreendimento e viabilizando a decisdo sobre a forma eles serdo obtidos
(necessidade de financiamento externo ou n&o). Além disso, é nessa etapa que séo feitas as
projecdes financeiras que auxiliardo nas tomadas de decisdo, bem como seréo calculados os
indicadores chave que servirdo como guias de gestdo e de andlise na viabilidade do
empreendimento, tais como ponto de equilibrio, rentabilidade, lucratividade, retorno sobre

investimento, entre outros.
Os dados seréo estudados divididos nas seguintes segdes:
o Anélise de Investimentos;

o Projecdes Financeiras;



° Indicadores Chave.

5.1 Analise de Investimentos

Para calcular os investimentos, é necessario listar tudo aquilo que o empreendimento precisa
para que possa iniciar suas operagdes. Esses investimentos podem ser divididos em fixos, pré-

operacionais e capital de giro.

. Investimentos Fixos: Sdo todos os bens que necessitam ser comprados para que a
empresa tenha um bom funcionamento. Entre eles: maquinario, moveis, utensilios, veiculo,
ferramentas, etc. Deve-se listar a quantidade e o valor de cada item a ser adquirido. E
importante lembrar que nesse momento a objetividade & um ganho competitivo, entdo deve-se
considerar apenas itens realmente essenciais ao funcionamento da empresa.

o Investimentos Pré-Operacionais: Compreendem os gastos realizados antes da abertura
da empresa, como reformas do imével e taxas de registro da empresa.

o Capital de Giro: Corresponde aos recursos necessarios para operacionalizar 0 negécio —

compra de matéria prima, financiamento de venda, pagamento de despesas.

A compra de matéria-prima deve ser feita considerando todo o material necessario para a a
fabricagdo dos produtos a serem vendidos. E importante observar quais os itens sdo realmente
necessarios, qual é a capacidade de producdo da empresa, o potencial de mercado para esses

produtos, de forma que os recursos sejam utilizados da melhor forma.

A empresa deve manter ainda, uma capacidade de financiamento das vendas, o chamado caixa
minimo. Isso significa a quantidade de dinheiro que a empresa precisa ter disponivel, de forma a
cobrir os custos, até que os recebiveis comecem a efetivamente entrar em caixa, ou seja, € uma

reserva financeira que a empresa precisa manter.

Para o célculo da necessidade de capital de giro e do caixa minimo, precisamos fazer algumas
estimativas de vendas. Essas proje¢des sdo possiveis de ser realizadas, com base em todo
estudo de mercado realizado anteriormente, concorrentes e fornecedores, séo grandes fontes de

informagdes na apuragao desses dados.

A sequir, sdo exemplificados os célculos dessas projegoes:



Contas a Receber: Calculo do prazo médio de vendas

O prazo que os clientes tém para pagar suas compras. Assim, estima-se:

Média Ponderada

Forma de Venda | Porcentagem de vendas Prazo (Porcentagem de vendas x
Prazo em namero de dias)
A vista 30,00% 0 dias 0
A prazo 30,00% 30 dias 9
A prazo 40,00% 60 dias 24
Prazo médio total: 33 dias

Conclui-se que a empresa leva em média 33 dias para receber as vendas feitas a prazo.

Fornecedores: Prazo Médio de Compras

E o prazo que os fornecedores concedem para pagamento dos produtos/servicos adquiridos.

Exemplo:
Média Ponderada
Forma de Compra | Porcentagem de Compras Prazo ( Porcentagem de compras x
Prazo em namero de dias)
A vista 60,00% 0 dias 0
A prazo 40,00% 30 dias 12

Prazo médio total:

12 dias




Considerando o exemplo apresentado, a empresa possui, em média, o prazo de 12 dias para

pagamento de seus fornecedores.
Estoques: A necessidade média de estoques

E o tempo compreendido entre a compra do produto junto ao fornecedor, e a venda para o
cliente. Quanto maior for o tempo de permanéncia do produto em estoque, maior sera a

necessidade de capital de giro.

oK! Exemplo: A mercadoria fica 10 dias parada dentro da empresa: Prazo de estoque
@ =10 dias.
z

Necessidade liquida de capital de giro em dias

E a diferenca entre os recursos da empresa que estdo fora do caixa (contas a receber +
estoques) e 0s recursos que estdo em caixa, mas ndo pertencem a empresa (fornecedores). Se
o resultado for positivo, indica 0 quanto o caixa ficara descoberto. Caso o resultado seja
negativo, significa que os recursos entram em caixa antes que 0s pagamentos para terceiros

sejam feitos.

Analisando os exemplos anteriores, tem-se 0 seguinte:

Recursos da empresa fora do caixa
Numero de dias
(Contas a receber + estoque)

Contas a receber (média) 33 dias

Estoque (média) 10 dias

Total 1: 43 dias




Recursos de terceiros no caixa da empresa

(fornecedores)
Pagamentos a fornecedores (média) 12 dias
Total 2: 12 dias

Necessidade liquida de capital de giro em dias _
(total 1 - total 2) 31 dias

Dessa forma, conclui-se que a empresa precisa ter um capital de giro para financiar as vendas

ao cliente, por 31 dias.

Com essas informagdes, € possivel determinar qual o valor minimo precisamos ter em caixa
nesses 31 dias, para cobrir as despesas da empresa. Tem-se a seguinte férmula para calculo do

caixa minimo:

Custo total da empresa (Custo fixo mensal + Custo varidvel mensal) = Custo total diario
30 (dias)

Custo total diario x Necessidade liquida de capital de giro em dias = Valor de caixa minimo

Agora que os investimentos fixos, pré-operacionais e de capital de giro foram estimados, é
possivel calcular o investimento total, somando os valores estimados para cada um desses
aspectos. Feito isso, podemos averiguar se precisaremos de aporte de capital de terceiros
(financiamentos por instituicdes bancarias, investidores), ou se todo o dinheiro sera de capital

proprio.




9.2 Projegdes Financeiras

As projegdes financeiras, quando estimadas para um periodo de trés a cinco anos, séo guias
para a equipe de gestdo e servem também como demonstrativo para possiveis investidores ou
caso seja necessario recorrer a institui¢des financeiras. Caso isso ndo seja possivel projetar por
um periodo maior, comega-se o plano com estimativas para doze meses, e posteriormente, ja
munido de dados mais reais, atribui-se os valores para os anos seguintes. Vale lembrar que,
quando desse planejamento, devem ser incluidas possiveis variagdes, como sazonalidades nas
vendas, crescente despesa anual com pessoal, possiveis aumentos no custo de produgéo, entre

outras.

O planejamento deve ser realista e devem estar relacionadas com as informagdes levantadas ao

longo dos cenarios apresentados dentro do plano de negocio.

Estimativa do faturamento mensal da empresa:

Embora seja complicado precisar esses valores, a maneira mais facil de se projetar € - apés a
definigéo do prego do produto a ser vendido — multiplicar a quantidade de mercadoria ofertada,

pelo preco de venda.

Lembrando que devem ser considerados nesse aspecto: a capacidade produtiva, o prego que o
mercado alvo esté disposto a pagar, o prego praticado pelos concorrentes, a margem de ganho

sobre o custo de produgao.

Estimativa de faturamento mensal = Quantidade estimada de unidades vendidas x Prego

unitario de venda

Estimativa do custo unitario da matéria-prima e materiais diretos:

Nesse aspecto, considera-se tudo que foi gasto com a matéria-prima e os materiais que
compoem o produto final a ser vendido.

Ex.: Para se produzir 01 camisa:




Material Quantidade Custo Unitario Total
Tecido Tm R$ 20,00 R$ 20,00
Botdes 5un R$ 0,15 R$ 0,75
Linha 5m R$ 0,20 R$ 1,00
Etiqueta 1un R$ 0,50 R$ 0,50
Saco plastico 1un R$ 0,20 R$ 0,20
Caixa 1un R$ 2,00 R$ 2,00
Total R$ 24,45

Embalagem

Estimativa do custo unitario da matéria-prima e materiais diretos = Matéria-prima +

Estimativa dos custos de comercializagao:

Para esse calculo avaliaremos os gastos com comissdo de vendedores e/ou representantes,

mais 0s impostos que incidam sobre a venda. Assim, basta que o valor percentual referente a

esses aspectos, sejam aplicado sobre o valor total das vendas previstas.

Inclui-se também nessa conta, gastos com propagandas e taxas de administracdo de cartdo de

crédito/débito sobre a venda.

Estimativa dos custos de comercializagao = Impostos Federais + Impostos Estaduais +

Impostos Municipais + Comissoes + Propagandas + Taxa de Administragdo de Cartao




Custos dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas:

O CMD - Custo com materiais diretos (quando se tratar de industria) ou CMV — Custo da
mercadoria vendida (para comércio), é classificado como custo variavel, pois aumenta ou diminui

de acordo com a quantidade me produtos vendidos.

Custos dos materiais diretos elou mercadorias vendidas = Quantidade estimada de

vendas x Custo de fabricagdo ou aquisigao

Custos com mao de obra:

Valor gasto com salério de pessoal, beneficios, encargos trabalhistas (INSS, FGTS, férias, 13
salario, efc.).

Custo com depreciagao:

Esse custo € calculado porque devemos considerar que as maquinas, equipamentos sofrerdo

desgaste ao longo do tempo, logo, perderéo valor.

Assim, a conta é feita dividindo o valor do bem pela quantidade de anos estimada para sua vida
util. Para calcular o valor da depreciacdo mensal, divide-se o valor encontrado da depreciacao

anual, por doze (meses).

Custo com depreciagao anual = Valor do Bem
Vida uatil

Custo com depreciagao mensal = Custo com depreciagdo anual
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Estimativa dos custos fixos operacionais mensais:

Sé&o todos os custos operacionais que devem ser pagos independente da quantidade de vendas,

ou seja, se a empresa vender ou ndo vender em determinado periodo, ainda assim tera esses




gastos para serem pagos. Ex.: aluguel, energia, agua, telefone, IPTU, salarios, depreciagéo,

materiais de limpeza, materiais de escritorio, honorario de contador, pro-labore, combustivel, etc.

Demonstrativo de Resultados:

Apobs a estimativa de funcionamento da empresa, fazer o demonstrativo de resultados ajuda a
prever se as operagdes serdo positivas ou apresentardo prejuizo. A estrutura do demonstrativo

de resultados € a seguinte:

Descrigio R$

1. Receita total com vendas

2. Custos variaveis totais:

(- ) Custos com materiais diretos: CMD ou Custo com Mercadorias
Vendidas: CMV

(-) Impostos sobre vendas

(-) Gastos com vendas

Subtotal

3. Margem de Contribuicéo (1 - 2)

4. (-) Custos Fixos Totais

Resultado Operacional: Lucro/Prejuizo (3-4 )




5.3 Indicadores Chave

Ponto de Equilibrio:

E o valor que a empresa precisa faturar para que todos os custos sejam cobertos. Aquele ponto

em que a empresa esta empatando a conta: faturamento x custos.

A férmula para calculo do ponto de equilibrio é a seguinte:

PE=__ Custo fixo total
Indice da Margem de Contribuigao

O indice da margem de contribui¢do € encontrado através de valores que foram definidos nas

projecdes financeiras, da seguinte forma:

Margem de Contribuigado

indice da Margem de Contribuigdo = (Receita Total - Custo Variavel Total)
Receita Total

Lucratividade:

Representa o lucro liquido sobre as vendas. E um indicador importante, pois demonstra a
capacidade competitiva da empresa, uma vez que, tendo boa lucratividade, ela podera investir

mais em suas estratégias de mercado.

Lucratividade = Lucro Liquido x 100
Receita Total

Rentabilidade:

Mede o retorno do capital investido aos socios, ou seja, 0 quanto a empresa é atrativa para




investimentos. Esse indicador deve ser comparado com indices praticados no mercado

financeiro.

cl

Rentabilidade = Lucro Liquido x 100
Investimento Total

Prazo de Retorno de Investimento:

Indica o tempo em que o investidor recuperara o valor investimento. Também é um indicador de

atratividade.

Prazo de Retorno de Investimento = Investimento Total
Lucro Liquido

0
6. Construcao de Cenarios (D) @

Nada mais é que uma projecao de receitas e despesas da empresa, considerando as hipéteses
de um cenario otimista (aumento de vendas e redugdo de custos), pessimista (diminuicdo de
vendas e crescimento de custos) ou provavel. Tem por objetivo visualizar através dessas

simulagdes agdes preventivas ou corretivas, no caso de que tais cenarios se cumpram.




7. Quadro de Avaliagao Estratégica

Nessa etapa séo identificados fatores internos e externos em relagéo ao negécio da empresa. As
informagdes aqui apresentadas poderdo servir de base para a tomada de decisdo do
empresario. Essa analise pode ser feita através da chamada matriz SOWT (Strengths,

Weaknesses, Opportunies, Threats) ou FOFA( Forga, Oportunidade, Fraquezas e Ameacas).
Forgas (Strengths)

Nesse item é preciso mostrar quais séo os pontos fortes da empresa. Esses pontos devem ser
preservados pois podem oferecer uma vantagem competitiva em relagdo a seus concorrentes.

Exemplos: Boa localizagéo, pre¢o competitivo, qualidade dos produtos.
Fraquezas (Weaknesses)

Aqui sdo apresentadas as oportunidades de melhoria da empresa. Esses pontos normalmente
sdo0 aqueles em que a empresa ainda ndo tem dominio e necessariamente deve buscar
melhorar. E importante ser sincero e entender que qualquer empresa apresenta esses pontos e
que quanto mais conhecimento de quais sdo eles, mais facil sera contorna-los. Exemplo: Alta

rotatividade dos funcionarios, custos de produgéo elevados.
Oportunidades (Opportunies)

A empresa deve identificar situagbes favoraveis, em nivel regional, nacional ou internacional que
podem melhorar a posicdo no mercado da empresa. Pode se mostrar como linhas de

financiamento, legislagéo favoravel a sua atividade, crescimento de mercado, etc.
Ameacas (Threats)

E preciso identificar situacdes externas, as quais normalmente a empresa ndo tem muito controle
e tragar estratégias a fim de minimizar impactos negativos para a empresa. Lembre-se que, tais
ameagas poderdo ser comuns pra vocé e seu concorrente, 0 que pode fazer com seu
posicionamento seja uma vantagem competitiva para 0 mercado. Exemplo: Alta carga tributéria,

falta de mao de obra, diminui¢do de mercado.



8. Avaliagao do Plano de Negdcios

A partir do levantamento das informagdes sugeridas, € possivel avaliar a viabilidade da ideia de
negdcio. Analisando as partes que compde o Plano, tem-se uma viséo sistémica de como a
empresa se posicionara no mercado, as agdes inovadoras que ela devera desenvolver a fim de
ter um diferencial competitivo, bem como acompanhar fatores que poderao ser criticos para seu

SUCessO.
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