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PLANO DE NEGOCIOS

O que é?




SUMARIO EXECUTIVO /=
\/‘

* Permitir uma avaliacao rapida da
empresa e de seus planos;

Serve para:

* Conduzir o entendimento do plano
de negocios e do que o leitor
encontrara nele;



RESUMO

Devera fornecer uma
visao geral e atrativa do
plano, mostrando as
vantagens competitivas e
o diferencial do seu
negocio.




MISSAO, VISAO E VALORES

MiSS@0 = Razio de existéncia da empresa.

Visdo Onde a empresa quer chegar.

Principios que guiam a vida da

Valores organizacao.



DADOS DA EMPRESA

Cadastrar as informacdes sobre o0s
socios, acrescentar também os dados
da empresa, como CNPJ, setor
economico, e enquadramento
tributario.
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RECURSOS

Préprio ou de terceiros?




E HORA DE
PRATICAR




ANALISE DA EMPRESA

Analise completa do ambiente
competitivo da empresa.




CLIENTES

Conheca muito bem seu publico-alvo!
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CONCORRENTES ‘

o/
Qual seu diferencial "\r_‘
em relacao ao seu 0’

concorrente?
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FORNECEDORES

Pesquisa com no minimo 3 potenciais
fornecedores é importante para estar
em posicao vantajosa no momento da
compra de matéria-prima e insumos.
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E HORA DE
PRATICAR
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PLANO DE MARKETING

Estratégia para planejar e conduzir as
acoes que conduzirao no sucesso do
lancamento e venda do produto no
mercado.




PRODUTO (POSICIONAMENTO)

Descreva detalhadamente seu
produto.
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PRECO

O preco esta
relacionado ao
beneficio percebido
A pelo consumidor.
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PRACA (CANAIS DE
DISTRIBUICAO)

Onde o produto
val ser
disponibilizado?




PROMOCAO

s Os objetivos da
promocao sao informar,
persuadir e lembrar!




E HORA DE
PRATICAR




PLANO OPERACIONAL




LAYOUT

Arranjo fisico da empresa, como ela
esta organizada.
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CAPACIDADE PRODUTIVA,
COMERCIAL E DE
PRESTACAO DE SERVICO

Informacao importante
para identificar quantos
clientes podem ser
atendidos, com a estrutura @Sy \=
existente,  possibilitando V%
melhor aproveitamento
dos recursos, aléem de
diminuir o tempo ocioso.




PROCESSOS OPERACIONAIS

Definir como a empresa ira funcionar,
etapa por etapa.




PESSOAS

Levantamento e descricao de funcoes,
levando sempre em consideracao as
leis trabalhistas.
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E HORA DE
PRATICAR
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SWOT (FOFA)

Forcas %

O que é que faz bem?

Que recursos unicos pode aproveitar?
O que é que os outros véem como
suas forcas?

Fraquezas @

O que é que pode melhorar?

Onde é que tem menos recursos que
0s outros?

O que é que 0s outros véem como as
suas provaveis fraquezas?

Oportunidades é

Que oportunidades tem disponiveis?
Que tendéncias/novidades pode
vocé aproveitar?

Como pode transformar as suas
forgas em oportunidades?

Ameacgas

Que amegas podem prejudica-lo?

O que é que a sua competicdao anda
a fazer?

As suas fraquezas expdem-no a que
possiveis ameagas?




Forgas

Nome e marca de reputacdo forte no mercado
mundial

Grande nimero de lojas

Constante inovacio em produtos

Adaptacio de menu aos locais de implementaciio
Forte investimento em publicidade e marketing
Preco competitivo

Administracio de cadeia de suprimentos “Just in
time”

Presenca como patrocinador em grandes eventos
Associa filmes e desenhos com seus produtos
(McLanche Feliz)

Fraquezas

Pouca variedade de alimentos saudaveis
Atendimento lento em pedidos especiais

Danos ecoldgicos na producio de seus produtos
Ma reputacio quanto aos direitos dos
funcionarios e condictes de trabalho

Alto furmover, incluindo alta geréncia
Desconhecimento da origem de alguns
ingredientes

Posicionamento "mesmo por menos” filtra o
segmento de clientes

Oportunidades

Movas tecnologias que possibilitam a reducio de
custos

Ainda recorrente falta de tempo da populacio,
demandando alimentacio fast

Aumento da preoccupacio com questies sociais
traz a oportunidade de parcerias com instituigies
de caridade

Consciéncia por alimentos saudaveis traz
oportunidade de mudancas no cardapio

Ameacas

Mercado de fast foods saturado em economias
desenvolvidas

Crescente demanda por alimentos mais
saudaveis

Mascem mais estabelecimentos com a proposta
‘fit’ para alimentos

Mudancas na regulamentacio da ANVISA

Matriz Swot McDonaid's




SWOT COCA COLA
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Finalmente chegou a hora de
falarmos de dinheiro, apds ter realizado
varias pesquisas sobre fornecedores,
concorréncia, manejo de mercadorias,
Vocé ja tem uma ideia do montante de
dinheiro que precisard para abrir e/ou
manter sua empresa, agora € hora de
colocar isso no papel e realizar os calculos

necessarios sobre esses valores.




O Plano financeiro é o resultado final do plano
de negodcios, pois apresenta em numeros todas as
acoes planejadas ao longo do seu desenvolvimento.

Através dos Indicadores podera ser analisada a
viabilidade do empreendimento, tais como ponto
de equilibrio, rentabilidade, lucratividade, retorno
sobre investimento, entre outros. E as projecoes
financeiras auxiliarao nas tomadas de decisao.

Para melhor entendimento, vamos dividir em 3
partes:

* Analise de Investimentos;
* Indicadores Chave;

* Projecoes Financeiras.



SALAO DO ELVIS

|




Analise de Investimentos

Este € o momento de definir todos os

recursos necessarios para que a empresa
comece a funcionar, sendo composto por:

* |nvestimentos fixos;
* |[nvestimentos Pré — operacionais;

* Capital de Giro.
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Investimentos Fixos

Sao todos os bens que necessitam ser
comprados para que a empresa tenha um bom
funcionamento como equipamentos, moveis e
veiculos.

Equipamentos RS 3.000,00

Moveis RS 2.000,00




Investimentos Pré-Operacionais ais

Compreendem os gastos realizados antes
da abertura da empresa, como reformas do
imovel e taxas de registro da empresa.

Reforma RS 3.000,00

Registro da empresa RS 1.000,00
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Capital de giro

Recursos financeiros para financiar clientes
na venda a prazo e para pagar fornecedores.
Para que possamos calcular o Capital de Giro
precisamos ter em maos as seguintes
informacoes:




Estimativa do estoque Inicial Nhis

Shampoo 17 RS 10,00 RS 170,00
Condicionador 3 RS 20,00 RS 60,00
Laminas descartaveis 215 RS 0,50 RS 107,50
Luvas 2 RS 10,00 RS 20,00




Caixa minimo

Capacidade de financiamento das vendas.

12 passo: Contas a receber

A vista 70 0 0

A prazo 30 30 9




22 passo: Pagamento fornecedores

=

FORNECEDORES A NUMERO DE DIAS MEDIA PONDERADA
(PRAZO MEDIO DE
COMPRAS)

A vista

A prazo

PRAZO MEDIO
TOTAL

32 passo: Necessidade média de estoques

NECESSIDADE MEDIA DE NUMERO DE DIAS o
ESTOQUES i
" 4




42 Passo: Necessidade liquida de capital de giro fsyie

em dias

RECURSOS DA EMPRESA FORA DO SEU CAIXA

1. Contas a receber (prazo médio de vendas)

2. Estoques (necessidade media de estoques)
TOTAL (item 1 + item 2)

RECURSOS DE TERCEIROS NO CAIXA DA EMPRESA

3. Fornecedores (prazo médio de compras)

30
39

30




Caixa minimo

1. Custo fixo mensal

2. Custo variavel mensal

3. Custo total (item 1 + item 2)

4. CUSTO TOTAL DIARIO (item 3 / 30 dias)

5. Necessidade liquida de Capital de giro
em dias

RS 3.000,00
RS 430,00
RS 3.430,00
RS 114, 34
9
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bescrigho

Estoque Inicial RS 357,50
Caixa minimo RS 1.029,06

TOTAL RS 1.386,56

Capital de giro

'
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Investimento total

Investimentos fixos RS 5.000,00
Investimentos Pré Operacionais RS 4.000,00
Capital de giro RS 1.386,56

Recursos financeiros




Projecoes Financeiras

Uma projecao financeira é uma
previsao das receitas e das despesas futuras.

Uma projecao de curto prazo leva em
consideracao o primeiro ano da sua empresa,
tracado més a més. O planejamento deve ser
realista, considerando periodos sazonais, possiveis
gquedas de venda, aumento dos custos com
matéria prima, aumento das vendas, dentre
outros.

Sao guias para a equipe de gestao e servem
também como demonstrativo para possiveis
investidores ou caso seja necessario recorrer a
instituicdes financeiras.




Para desenvolver as projecoes financeiras
precisaremos de varias outras informacdes e
calculos que e o que faremos agora.
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Capacidade produtiva ais

Como prestador de servicos no caso do salao
do Elvis seu “produto” € o seu tempo. Assim, sua
capacidade maxima de venda esta atrelada ao
tempo que vocé tem para prestar o servico.

Numero de pessoas trabalhando 1
Horas diarias produtivas (maximas) 7
Dias trabalhados no més 22
Horas produtivas maximas no més 154
% de produtividade 70%

Horas reais de produtividade mensal 107,8h (6468 min)




Faturamento Mensal

Uma forma de estimar o quanto a empresa
ira faturar por més é multiplicar a quantidade de
produtos a serem oferecidos pelo seu preco de
venda, que deve ser baseado em informacoes
de mercado. Para isso, considere:

* 0 preco praticado pelos concorrentes diretos;
® 0 quanto seus potenciais clientes

estao dispostos a pagar.




Faturamento Mensal do ai
Salao do Elvis

Corte 215 X RS 30,00 RS 6.450,00




Custos Fixos

Sao os gastos relacionados a estrutura da sua
empresa. As despesas fixas sao “fixas” porque faca
chuva ou faca sol, elas sempre estarao presentes.

Sao as despesas necessarias para operacionalizar o
seu negocio.

Atencao: elas nao sao “fixas” porque o valor é
igual todo o més, mas sim porque elas precisam ser

pagas independente se suas vendas estao bem ou
nao.




Custo fixo mensal

Aluguel RS 300,00
Agua RS 100,00
Energia elétrica RS 100,00
Telefone RS 50,00
Internet RS 50,00
Honorarios do contador RS 200,00
Pro-labore RS 2.000,00
Material de escritdrio RS 50,00
Material de limpeza RS 50,00
Marketing RS 100,00

Custo fixo unitario

RS 3.000,00 / 215 RS 13,95




Custos variaveis

Custo variavel é todo gasto diretamente
relacionado ao seu produto ou servico. Ele é
variavel porque o seu gasto total varia conforme
a sua venda!




Custo variavel por corte ais

Shampoo RS 0,75
Condicionador RS 0,25
Laminas descartaveis RS 0,50
Luvas RS 0,50

Custo variavel mensal

Custo variavel por corte RS 2,00

Capacidade maxima de cortes 215
por més



Custo Unitario Total

Custo variavel RS 2,00
unitario

Custo fixo unitario RS 13,95




Estimativa dos custos de
comercializacao

Onde serao registrados os gastos com
impostos e comissoes de vendedores. Esse tipo
de despesa incide diretamente sobre as venda
sendo classificado como um custo variavel.

Para calcula-los, basta aplicar, sobre o total
das vendas previstas, o percentual dos impostos
e de comissoes.




Estimativa dos custos de
comercializacao do Salao do
Elvis

&

Imposto (simples) 6 x RS6.450,00 RS 387,00
Comissodes - X -

Taxa de administracdo do 4 x RS$1.935,00 (30% de venda no RS 77,40
cartao cartao)




Estimativa dos custos com
mao de obra

Valor gasto com salario de pessoal, beneficios e encargos
trabalhistas.

e 8% FGTS

* Férias Anuais

e 1/3 Férias Anuais
e 132 Salario

* 8% FGTS anual

e Refeicao

* Transporte

Provisao Mensal: salario + 8% FGTS + ( férias + 1/3 férias+
132+ 8% FGTS anual /12)



No salao do Elvis ele ai
trabalhara sozinho!




Preco de venda

Momento onde é feito o levantamento ¢
todos os custos e é adicionado o percentual ¢
lucro (markup). No setor de prestacao d
servicos, o custo esta diretamente relacionad
ao numero de horas trabalhadas e o total ¢
colaboradores envolvidos no servico.

™ O ® M ™

No caso de industrias o custo vai estar
ligado aos gastos com matéria prima, Ioglstlca e
estoque.




Markup

=

No Custo Unitario Total nos consideramos
0s custos variaveis e fixos. Agora, no markup,
iremos considerar os impostos, comissoes, taxa
de administracao de cartao, lucros,
Investimentos e etc.

Impostos 6%
Taxa de cartao 4%

Lucro 40%




=

™ = 100

[100 - (% impostos + % comissoes + % taxas
de cartao + % lucro)]

TM = 100 = 100 = 2,00
[100— (6 + 40 + 4)] 50




=

Preco de venda

Preco de venda = CUT x Markup Preco de venda
Preco de venda = 15,95 x 2,00 = RS 31,90

Esta feito! O preco ideal de venda do corte de
cabelo é de RS 31,90.




Atencao

Nao considere que a primeira tentativa de
precificacao resultara no seu preco ideal. Faca os
seguintes exercicios:

 Aumentar as despesas fixas ;

* Reduzir as despesas fixas ;
 Aumentar sua capacidade produtiva;
* Reduzir sua capacidade produtiva ;

e Tudo isso ira afetar seu preco final!



I’ L DRE

D Demonstrativo de Resultado

A DRE (Demonstracao de Resultado de
Exercicio) é um resumo das operacoes
financeiras da empresa em um determinado
periodo de tempo para deixar claro se a
empresa se teve lucro ou prejuizo.



DRE do Salao do Elvis

1. Receita Total com vendas
2. Custos varidveis totais

(- ) Custos com materiais diretos e/ou Custo de Mercadorias
vendidas (CMV)

(-) Impostos sobre vendas
(-) Gastos com vendas
Subtotal de 2

3. Margem de contribuicdo (item 1 —item 2)

4. (-) Custos Fixos Totais

RS 6.450,00
RS 894,40
RSO

RS 387,00

RS 77,40

RS 430,00
RS 5.555,60
RS 3.000,00

lvis







Indicadores de Viabilidade

Sao indicadores financeiros, calculados
com base nos valores anteriormente
apresentados que tem como objetivo mostrar a
viabilidade do seu negocio da forma como esta
sendo apresentado.

V4

E preciso ter consciéncia de quem nao
mede, nao gerencia!!l




Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio € um indicador de
seguranca do negocio, mostrando o faturamento
minimo para a empresa nao ter prejuizo. E a
formula para realizar esse calculo é:

PE = Custo Fixo Total/((Receita Total — Custo
Variavel Total)/Receita Total)
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PE do salao do Elvis

PE = Custo Fixo Total/((Receita Total — Custo
Variavel Total)/Receita Total)

PE = 3.000/((6.450 — 894,40)/6.450)
PE = 3.000/(5.555,60/6.450)

PE = 3.000/0,86

PE = 3.488,37




Lucratividade

E o valor percentual que representa o ganho
gue a empresa obtém na relacao entre seu lucro e

a receita total. E pode ser calculado da seguinte
forma:

Lucratividade = (Lucro Liquido/Receita Total) * 100
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Lucratividade do Salao do Elvisgis

Lucratividade = (Lucro Liguido/Receita Total) *
100

Lucratividade = (2555,60/6450) * 100

Lucratividade = 39,62 %




Rentabilidade

y 4

E o valor percentual que representa a
relacao entre o lucro liquido da sua empresa e
investimento total e pode ser calculado da
seguinte forma:

Rentabilidade = (Lucro Liquido/Investimento
Total) * 100 =




Rentabilidade do Salao do Elvis gis

Rentabilidade = (Lucro Liquido/Investimento
Total) * 100

Rentabilidade = (2.555,60/10.386,56) * 100

Rentabilidade = 24,60 %




Prazo de Retorno de
Investimento (ROI)

Representa o tempo que sua empresa
levara para recuperar tudo o que foi investido
nela e pode ser calculado da seguinte forma:

Prazo de ROI = Investimento Total/Lucro Liquido




ROI do Salao do Elvis a‘

Prazo de ROI = Investimento Total/Lucro Liquido
Prazo de ROl = 10.386,56/2.555,60

Prazo de ROl = 4,06 meses




Construcao de Cenarios

Consiste na analise dos riscos, toda empresa
corre riscos, seja quando é criada, ou quando esta
em atividade.

Prever e administrar esses riscos pode garantir
a continuidade do negocio. A construcao de cenarios
traz maior entendimento dos riscos.




Crie diferentes cenarios, simulando valores
e situacoes diversas, como a queda das vendas
ou aumento dos custos e também resultados
otimistas como faturamento crescente e
despesas diminuindo.

Pense em acdes para prevenir as
adversidades ou  potencializar  situacoes
favoraveis. Com as simulagdes crie £ £ |

alternativas, tendo o famoso plano B. _-




E HORA DE
PRATICAR




AVALIACAO DO PLANO




TACAO

e

APRE
N




EIXOS DO CERNE

PLANO DE
NEGOCIOS

DE UM rmw
EMPRESA
INCUBADA |

I AT e
| -MPREENDEDOE




DINAMICA




AVALIACAO




“PESSOAS COM METAS
TRIUNFAM PORQUE SABEM
EXATAMENTE ONDE VAOQ!”

Earl Nightingale

Obrigada!



